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Diplomová práca sa zameriava na analyzovanie marketingového riadenia firmy 
Diplomat Dental s.r.o. Cieľom práce je analyzovanie uplatnenia marketingového 
riadenia vo firme a vzhľadom na zistené skutočnosti navrhnúť riešenia, ktoré  povedú 
k zvýšeniu marketingových aktivít a celkového chodu firmy. Spoločnosť je analyzovaná 
z vnútorného a vonkajšieho prostredia prostredníctvom marketingový analýz ako je 
marketingový mix, SLEPT analýza, hodnotový reťazec, SWOT analýza a iné.  
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This master thesis focuses on analyzing the marketing management company Diplomat 
Dental Ltd. The aim of this work is to analyze the application of marketing management 
in the company and considering the facts suggest solutions that will lead to an increase 
in marketing activities and the total company running. The company is analysed from 
the internal and external aspect through marketing analyses as marketing mix, value 
chain analysis, SWOT analysis, SLEPT analysis and others. 
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Pre vypracovanie diplomovej práce som si zvolila tému marketingové riadenie firmy. 
Cieľom práce je analyzovanie uplatnenia marketingového riadenia vo firme a na 
základe zistených skutočností navrhnúť také riešenia, ktoré  povedú k zvýšeniu 
marketingových aktivít a celkového chodu firmy.  
Marketing patrí medzi jeden z najdôležitejších  podnikových disciplín, ktorý usiluje o 
neustále zvyšovanie efektivity daného podniku. Hlavným cieľom marketingu je 
orientovanie sa na zákazníka a na uspokojovanie jeho potrieb a požiadaviek. Správne 
uplatňovanie marketingu vo firme zabezpečí nie len spokojnosť zákazníkov ale 
i prosperitu celej firmy. 
Vybraná spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. sa zaoberá výrobou a predajom 
stomatologickej techniky po celom svete a v roku 2012 oslávila už 50 rokov zahájenia 
svojej výroby stomatologických zariadení v Piešťanoch. Súčasne oslávila i 15 rokov 
používania značky DIPLOMAT pre svoje produkty.  
V súčasnej dobe existuje rada výrobcov, ktorí sa zaoberajú vývojom a výrobou 
stomatologického zariadenia pre zubné ambulancie. Tento fakt nám naznačuje 
existenciu vysokého konkurenčného prostredia, kde úspech podnikania v tejto oblasti 
závisí od viacerých faktorov a podmienok. Každá firma či už väčšia alebo menšia rieši 
rovnaký problém, a to ako vyrábať čo najefektívnejšie, zároveň uspokojovať všetky 
požiadavky zákazníkov z pohľadu kvality, bezpečnosti, ceny a zároveň predávať s čo 
najvyšším možným ziskom.  
Diplomat Dental s.r.o. sa v súčasnosti zaoberá zákazkovou výrobou, kde kľúčovým 
faktorom je zákazník. To znamená, že všetky stomatologické výrobky, najmä zubné 
súpravy sú prispôsobované zákazníkovým požiadavkám. Je preto potrebné sa 
prostredníctvom marketingu neustále venovať problematike meniacim sa požiadavkám 
zákazníkov, nastaviť správnu komunikáciu, ktorá môže ovplyvniť jeho nákupné 
rozhodovanie a získavať spätnú väzbu.  
Netreba zabúdať na samotných zamestnancov, ktorí tvoria podnikateľskú image 
a prispievajú k celkovému chodu firmy. Dobré firemné prostredie, kvalifikácia 
pracovníkov, ich spokojnosť  a iné aspekty vedú k prosperite firmy.  
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Táto diplomová práca je rozdelená do štyroch kapitol. 
Prvá kapitola diplomovej práce sa zaoberala cieľmi, metódami a postupmi spracovania 
tejto práce. 
Druhá kapitola je venovaná teoretickej problematike v oblasti marketingu. Následne 
v tretej kapitole je teoretická časť aplikovaná do praxe na samotnú firmu Diplomat 
Dental s.r.o. Obsahuje základné údaje o firme, rozdelenie podnikateľských aktivít. Táto 
časť je rozdelená na vonkajšie a vnútorné prostredie spoločnosti. V rámci vonkajšieho 
prostredia je spracovaná SLEPT analýza, analýza konkurencie a odberateľov. Vnútorné 
prostredie je zastúpené marketingovým mixom 4P, modelom 7S podľa firmy 
McKinsey, Porterovým hodnotovým reťazcom a generickou analýzou. Záverom tejto 
praktickej časti je vypracovaná súhrnná SWOT analýza. 
Posledná štvrtá kapitola je venovaná vlastnými návrhmi,  ktoré môžu svojou realizáciou 





1 Ciele práce, metódy a postupy spracovania   
 
 Cieľ práce 
 
Cieľom tejto diplomovej práce je spracovať analýzu uplatnenia marketingu vo firme 
Diplomat Dental, s.r.o. Na základe toho sú spracované jednotlivé analýzy firmy na 
zistenie jej kvalít a nedostatkov. Na záver analytickej časti práce bude spracovaná 
súhrnná SWOT analýza, ktorá vypovedá o firme ako o  jej silných a slabých stránok, 
ohrozeniach a hrozieb, ktoré môžu podnik v určitej miere ovplyvniť, či už kladným 
alebo záporným spôsobom. Pretože úspech každej firmy závisí od mnoho faktorov 
a podmienok a taktiež na kvalitnom spracovaní stratégie. V návrhovej časti práce budú 
spracované návrhy, ktoré môžu zvýšiť úroveň marketingovej činnosti firmy a zlepšiť 
tak celkový chod firmy.  
 
 Metódy a postupy spracovania  
 
Prvá časť diplomovej práce je zameraná na definovanie jednotlivých teoretických 
poznatkov v oblasti marketingu. V druhej časti práce sú tieto teoretické poznatky 
aplikovaná do praxe, kde analyzujem marketingové činnosti z pohľadu vonkajšieho 
a vnútorného prostredia spoločnosti Diplomat Dental s.r.o.  
Vnútorné prostredie je zastúpené  nasledujúcimi analýzami: 
- marketingový mix 4P 
- metóda „7S“ firmy McKinsey 
- Porterov hodnotový reťazec 
- generická analýza  
- SWOT analýza 
 
Vonkajšie prostredie je zastúpené nasledujúcimi analýzami: 
- SLEPT analýza 
- analýza konkurencie 
- analýza odberateľov 
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2 Teoretické východiská práce 
 
Druhá kapitola diplomovej práce je zameraná na objasnenie teoretických poznatkov 




Základnou podstatou marketingu je nájsť rovnováhu medzi zákazníkmi a daného 
podnikateľského subjektu. Dá sa označiť ako súbor aktív, ktoré zabezpečujú 
predvídateľnosť, stimuláciu, zaisťovanie a uspokojovanie zákazníckych potrieb.  
„ Marketing sa dá definovať, napríklad ako proces, v ktorom jednotlivci a skupiny 
získavajú prostredníctvom tvorby a zmeny produktov a hodnôt na to, čo požadujú.“ 1 
 
2.2 Marketingové riadenie 
 
Podstatou marketingového plánu riadenia je trh a jeho zákazníci, tzv. kupujúci 
a spotrebitelia. Medzi hlavné prostriedky patria marketingové nástroje a marketingové 
stratégie. Na záver sa vyhotovujú výsledky, ktoré predstavujú ekonomický efekt, ktorý 
chce daná firma za svoje pôsobenie v podnikateľskej sfére dosiahnuť a to hlavne 
uspokojiť svojich zákazníkov.  
Medzi základné ciele marketingového riadenia patrí: 
o  utvoriť určitý vzťah medzi danou firmou a cieľovým segmentom, na ktorom 
firma vyrába svoj produkt alebo službu, 
o  správna výchova svojich schopných a vedúcich pracovníkov, ktorí vykonávajú 
určitú manažérsku funkciu a to hlavne v marketingovom prostredí, 
o  vytvoriť marketingovú stratégiu tak, aby vytvárala životaschopný priestor pre 
výrobky a služby v súlade s firemnými cieľmi.2 
 
                                                             
1 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. str. 3. 
2 Tamtiež, s. 10-12. 
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2.3 Vízie a poslanie firmy 
 
Vízia firmy predstavuje akýsi strategický pohľad úspechu do budúcnosti, ktoré chce 
dosiahnuť na základe jej zadaných hodnôt, cieľov, plánov alebo filozofie. Každá vízia 
by mala byť prioritou pre firmu a odrážať obraz jej budúcnosti, čim je jedinečná, 
výnimočná a odlišná od ostatných firiem. Základom každej vízie firmy je výsledok, 
ktorý má byť dosiahnutý v najlepšom záujme každého zákazníka.  
Hlavným poslaním každej firmy je vykonávať činnosť, pre ktorú bola firma zriadená 
a to vyrábať a dopraviť výrobky k zákazníkovi, či poskytovať im služby. Základom 
toho všetkého je uspokojiť všetky potreby zákazníkov.  
„Poslanie by malo obsahovať odpovede na nasledujúce otázky: 
a. Kto sú naši zákazníci? 
b. Akú potrebu či prianie zákazníkov firma uspokojuje a čo je jej cieľom? 
c. Kde firma pôsobí? 
d. Aká je firemná filozofia? 
e. Aké sú jej prednosti a konkurenčná výhoda? “ 3 
 
2.4 Marketingové prostredie 
 
Marketingovým prostredím sa rozumie prostredie, v ktorom sa odohráva marketing 
firmy, tzn. vyrábať a predávať výrobky a poskytovať služby a tým uspokojovať 
kupujúcich. Poznáme dve prostredia: 
 
2.4.1 Vonkajšie prostredie firmy 
 
Toto prostredie delíme na makro a mikro prostredie. Firmu ovplyvňujú rôzne faktory 
z vonkajšieho prostredia, ktoré firma nemôže kontrolovať ani ich ovplyvniť, avšak má 
veľký vplyv na jej pôsobenie. V makroprostredí ide hlavne o tieto faktory: 
- sociálne a demografické 
                                                             
3









V tomto prípade hovoríme o tzv. SLEPT analýze, ktorá spracováva a analyzuje tieto 
faktory a jej výsledky predstavujú určitý pohľad, akým by sa mohla firma prispôsobiť 
týmto vonkajším faktorom, ktoré ju ovplyvňujú. V mikroprostredí závisí firma od jej 
zákazníkov, dodávateľov, odberateľov, konkurencií a verejnosti. Na rozdiel od 
makroprostedia sa v mikroprostredí dajú jej faktory vo väčšej miere ovplyvniť. 
Následne sa touto analýzou dajú určiť aké ma firma hrozby a príležitosti.4 
 
2.4.2 Vnútorné prostredie firmy 
 
V tomto prostredí sa nachádzajú prvky, ktoré sa dajú určitým spôsobom monitorovať 
a ovplyvňujú kvalitu firemnej činnosti. Tieto prvky zahrňujú, napríklad: finančnú 
stránku podniku, materiálne a nemateriálne zdroje, ľudské zdroje, podnikovú kultúru, 
zmeny prostredia a iné. Výsledkami tejto analýzy vo vnútornom prostredí získame silné 




„Stratégia je dlhodobým rámcom, ktorý zjednocuje vo firme jej hlavné ciele, priority 
a aktivity, prispôsobuje zdroje firmy meniacemu sa okoliu, hlavne zákazníkom 
a uspokojujú očakávania zainteresovaných skupín (stockholderov a stakeholderov)“6 
Stratégia sa vytvára na niekoľkých úrovniach riadenia: 
o  podnikateľská stratégia (na úrovni spoločenskej), 
o  podniková (korporačná) stratégia (na úrovni firmy), 
o  obchodná stratégia, 
                                                             
4 KOTLER, F. Moderní marketing. Praha: Grada 2007. s. 130. 
5 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 16. 
6 SOUČEK, Z. Úspěšné zavádění strategického řízení firmy. Praha: Professional Publiching. 2003. s. 25  
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o  operatívna (funkčná) stratégia. 
 
Proces tvorby stratégie zahrňuje obvykle nasledujúce fáze: 
o  strategické plánovanie 
- strategickou analýzou, 
- formuláciou stratégie, 
o  implementácie stratégie, 
o  strategickou kontrolu.“ 7 
 
2.6 Strategický marketing 
 
Strategický marketing je založený na procesu skoordinovania silných stránok firmy, 
ktoré uvádza vo svojej SWOT analýze s určitými skupinami svojich zákazníkov. Táto 
časť marketingu môže ovplyvniť jednotlivý ale aj celkový smer a budúcnosť danej 
firmy. V tomto prípade je nutné poznať jej makro a mikro prostredie a trhy. Každá 
firma teda aj konkurencia sa snaží získať si svojich stálych ale aj potenciálnych 
zákazníkov. Preto určitým východiskom strategického marketingu je zvoliť si cieľový 
trh, na ktorom bude firma pôsobiť, hovoríme o tzv. segmentácií trhu. Na takom trhu by 
firma mala zamerať svoje strategické ciele.  
 
Segmentácia predstavuje rozdelenie zákazníkov podľa určitých skupín. Takéto skupiny 
sa môžu od seba líšiť, napríklad svojimi požiadavkami, potrebami, vekom, bydliskom, 
nákupnými požiadavkami a iné. Pretože každý zákazník ma svoje potreby a požiadavky 
a nie vždy sa dá uspokojiť každý zákazník na určitom trhu rovnakým spôsobom. Preto 
firmy používajú segmentáciu trhu na rozdelenie celého trhu na určité segmenty 
a následne si zvolia segment, na ktorom budú presadzovať svoju stratégiu. Za segment 
trhu potom firma považuje takú skupinu zákazníkov, ktorí reagujú rovnako alebo majú 
rovnaké chovanie.  
 
Hromadný marketing sa používa na označenie takej skupiny zákazníkov, ktorí sa 
zameriavajú na spotrebu rovnakého produktu. Firma teda vyrábala formou hromadnej 
                                                             
7 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 22.  
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výroby, distribúcie a komunikácie. Takýto typ výroby bol charakteristický väčšinou 
v 20. storočí.  
 
Cieľový marketing predstavuje zameranie sa na jeden či viac trhov, na ktorých firma 
ponúka svoje výrobky či služby. Jedná sa o produkty, tzv. na mieru v tomto segmente.  
Individuálny marketing sa na rozdiel od cieľového marketingu vyznačuje produktmi, 
ktoré sú stavané „na mieru“, tzn. na požiadavky individuálneho zákazníka.8 
 
Targeting (výber cieľového trhu) 
„Je proces vyhodnocovania atraktivity jednotlivých segmentov a výber segmentu alebo 
segmentov, ktoré si manažéri firmy želajú obsluhovať.“ 9 
 
Positioning (stanovenie pozície) 
„ Je určité postavenie, ktoré chce firma u zákazníkov zaujať a ktorým sa vymedzuje 
voči konkurencií. Positioning znamená uloženie informácie v mysli zákazníkov 
o výhodách značky a o jej odlišnosti od konkurenčných značiek.“ 10 
 
2.7 Generická stratégia  
 
Porter M. prvý krát predstavil stratégiu, ktorá smeruje k dosiahnutiu konkurenčnej 
výhody. Pomocou tejto stratégie je možné usilovať o vedúcu pozíciu na trhu 
v nákladoch alebo usilovať o stratégiu zameranú na difereciáciu – odlišnosť. Ďalšou 
možnosťou je zaistenie úspešnej strategickej pozícií, ktorá je  zameraná na vhodne 
zvolené tržné segmenty.  
 
Stratégia najnižších nákladov je založená na usilovaní vo všetkých možných cestách, 
ktoré budú v konečnom dôsledku vypovedať o nízkych výrobných nákladoch, čo sa 
i priaznivo premietne v cenách produktov. 
                                                             
8
 KOTLER, F. Moderní marketing. Praha: Grada 2007. s. 66-67. 
9
 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 24.  
10 Tamtiež, s. 24.  
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Stratégia diferenciácie sa zameriava na získanie si určitej konkurenčnej výhody na 
základe jedinečnosti daného výrobku či služby, ktorú zákazník ocení. Diferenciácia sa 
môže týkať i služieb spojených s dopravou, inštalácia, servis a iné.  
Stratégia fokusu vyhľadáva určitý záujem zákazníkov o daný špecifický druh výrobku 
či služby a firma prispôsobuje svoju produkciu cieľovému segmentu. 11 
 
 
2.8 Marketingová komunikácia 
 
„Za marketingovú komunikáciu sa považuje každá forma riadenej komunikácie, ktorú 
firma používa k informovaní, presvedčovaní alebo ovplyvňovaní spotrebiteľov, 
prostredníkov i určitých skupín verejnosti. Je to zámerné a cieľové vytváranie 
informácií, ktoré sú určené pre trh, a to vo forme, ktorá je pre cieľovú skupinu 
prijateľná.“ 12 
 
2.8.1 Ciele marketingovej komunikácie 
 
Pre manažérske rozhodovania sú ciele najdôležitejším faktorom. Všetky ciele by mali 
vychádzať z firemnej stratégie a viesť firmu k čo najlepšiemu postaveniu ale aj povesti 
firmy a efektívneho priebehu podnikania. Medzi základné ciele môžeme považovať: 
o  Poskytnutie informácie – cieľom je dostatočne poskytnutie informácií či už trhu 
alebo určitej skupiny zákazníkov o svojich výrobkoch alebo službách. 
Informácie sú dostupné nie len pre zákazníkov ale aj pre potenciálnych 
investorov či iné osoby.  
o  Vytvoriť a stimulovať dopyt – cieľom je vytvoriť veľký záujem o svoje 
výrobky alebo služby a následne tento záujem zvyšovať. Takéto zvýšenie 
dopytu môže byť aj v prípade konštantných cien. Príkladom môže byť dopyt po 
welness pobytoch pre celková regeneráciu ducha i tela.  
                                                             
11 SRPOVÁ, J., ŘEHOŘ, V. a kol. Základy podnikání. Praha: Grada, 2010. s. 133 – 134. 
12 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 253.  
19 
 
o  Odlišnosť produktov – firmy sa snažia odlišovať sa svojimi výrobkami 
a službami od ostatných konkurentov a získať tak konkurenčnú výhodu. Cieľom 
je vybudovať u zákazníka v jeho mysli pozitívny vplyv na výrobok či službu. 
Odlišnosť produktov dovoľuje väčšiu voľnosť v marketingovej stratégií, 
prevažne ovplyvňovať cenovú politiku.  
o  Dôraz na úžitok a hodnota výrobku – cieľom je predstaviť výhodu, ktorú 
prináša daný výrobok, ktorú zákazník získa pri vlastníctve či využívaniu služby. 
Tým pádom má výrobca právo stanoviť vyššiu cenu výrobku alebo služby, 
pretože na vytvárajúcom sa trhu nie je zatiaľ silné konkurenčné prostredie. 
o Vybudovať značku – prostredníctvom značky chce firma informovať, vryť sa do 
pamäti každého zákazníka či už priamou alebo nepriamou formou. 
o  Image firmy – vybudovaná image každé firmy môže ovplyvniť zákazníka pri 
nákupu výrobku alebo využívaniu služby či už pozitívne alebo negatívne. Na 
základe svojich predstáv alebo názorov zákazník môže nakupovať alebo 
ignorovať produkty ponúkané určitou firmou. Posilnenie image firmy si 
vyžaduje pevnú komunikáciu dlhodobého charakteru, prostredníctvom 




2.9 Marketingový mix 
 
„Marketingový mix chápeme ako súhrn vnútorných činiteľov podniku (súbor 
nástrojov), ktoré umožňujú ovplyvňovať chovanie spotrebiteľa. Tieto nástroje 
marketingu – produkt (Product), cena (Price), distribúcia (Place), a komunikácia 
(Promotion), musia byť vzájomne kombinované a harmonizované tak, aby čo najlepšie 
odpovedali vonkajším podmienkam, tzn. trhu.“14 
 
 
                                                             
13 PŘIKRYLOVÁ, J., JAHODOVÁ, H. Moderní marketingová komunikace. Praha: Grada, 2010. s. 40-
41.  
14 ZAMAZALOVÁ, M. Marketing obchodní firmy.  2. vyd. Praha: Grada, 2009. s. 39.  
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 Produkt  
predstavuje všetky výrobky a služby, ktoré sú danou firmou ponúkané cieľovým 
skupinám (spotrebiteľom) na trhu. V tomto prípade nehovoríme len o samotnom 
produkte ale viaže sa k nemu aj obal, služby (servis), záruka a pod.  
 
Pri zavedení každého nového výrobku na trhu, môžeme sledovať jeho životný cyklus, 
ktorý sa skladá zo 4 fáz: uvedenie na trh, rast, zrelosť, nasýtenosť a útlm.15 
 
 
Obr. 1: Životný cyklus výrobku. (Zdroj: Dostupné z: DUDÍK, M., STÍSKAL, M. 
EKOWEB. spsest.sk . [online]) 
 
1. Fáza uvedenia na trh – Táto fáza začína uvedením nového výrobku na trh, 
ktorý je pre zákazníka neznámy.  
Pre túto fázu je charakteristické: 
- pomalým nástupom,  
- cena je pomerne vyššia z dôvodu vysokých výrobných nákladov pri nízkom 
počte výstupov, 
- náklady na reklamu sú vysoké z dôvodu záujmu informovať zákazníkov 
o výrobku, ktorý doposiaľ nepoznajú a zvýšiť tým jeho predajnosť, 
- existuje malý počet konkurentov. 
 
                                                             
15 KOTLER, F. Moderní marketing. Praha: Grada, 2007. s. 70. 
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2. Fáza rastu – V nasledujúcej fáze sa nový výrobok začína predávať (objem jeho 
predaja stúpa) a uspokojovať zákazníkove požiadavky. Narastá počet nových 
zákazníkov a šíria sa informácie o novom výrobku, ktoré napomáha k poklesu 
nákladov na reklamu a podporu predaja. Zároveň narastá počet konkurentov, ktorý 
sa snažia o vytvorenie nových variant výrobkov na získanie zákazníkov.  
 
3. Fáza zrelosti – Táto etapa sa vyznačuje dlhším obdobím ako boli predchádzajúce 
etapy. Obrat spoločnosti pomaly prestáva rásť vzhľadom na to, že väčšina 
potenciálnych zákazníkov už daný výrobok vyskúšala. Tým sa vyvoláva tlak na 
znižovanie cien a tým aj zisku.  
4. Fáza nasýtenosti – V bode nasýtenia nastáva situácia, kedy podnik dosahuje svoj 
maximálny obrat a postupne začína klesať. Trh začína stagnovať a je nasýtený. 
V tomto prípade môže podnik použiť nasledujúce stratégie: 
 
 modifikácia výrobku kedy sa podnik snaží zvýšiť objem predaja, napríklad na 
základe vylepšenia určitej funkcie výrobku, modernizáciou, zlepšenie kvality 
výrobku a iné. 
 
 modifikácia trhu kedy sa podnik snaží získať si nových zákazníkov 
prostredníctvom „positioningu“ – zmena tržnej pozície.  
 
 modifikácia marketingových nástrojov – V tomto prípade sa za 
najúčinnejším nástrojom získanie si nových zákazníkov považuje zníženie 
cien. Ďalším spôsobom môže byť nová forma podpory predaja a reklamy, 
darčeky pri nákupe, dodatočné služby zákazníkom a iné.  
 
 
5. Fáza útlmu – Je charakteristická poklesom predaja alebo úplným zastavením 
výroby. Fáza útlmu alebo poklesu je vyvolaná hlavne v dôsledku technologického 
pokroku, spotrebiteľ stratil záujem o daný výrobok, sú vytvorené určité substituty. 
16
  
                                                             




 Cena  
„Peňažná čiastka účtovaná za výrobok alebo službu, prípadne súhrn všetkých hodnôt, 
ktoré zákazníci vymenia za úžitok z vlastnenia alebo užívania výrobku alebo služby.“17 
 
 Distribúcia 
Predstavuje všetky činnosti, ktoré umožňujú dostupnosť výrobku cieľovému 
zákazníkovi. V takomto prípade hovoríme nie len o mieste predaja výrobkov a služieb 
ale aj o distribučných cestách, dopravu a pod.  
 
 
 Komunikácia  
„Za marketingovú komunikáciu sa považuje každá forma riadenej komunikácie, ktorú 
firma používa k informovaniu, presvedčovaniu alebo ovplyvňovaniu spotrebiteľov, 
prostredníkov i určitých skupín verejnosti. Je to zámerné a cielené vytváranie 
informácií, ktoré sú určené pre trh, a to vo forme, ktorá je pre cieľovú skupinu 
prijateľná.“18 
 
2.10 Komunikačný mix 
 
„Marketingový mix tvorí výrobková politika, tvorba cien, distribučné cesty 
a komunikácia. Komunikačným mixom sa marketingový manažér snaží pomocou 
kombináciou rôznych nástrojov dosiahnuť marketingových a tým aj firemných 
cieľov.“19 
Marketingovú komunikáciu môžeme rozdeliť na dve formy: 
1. priama forma komunikácie – tzv. osobný predaj je predstavenie výrobku alebo 
služby pri osobnom stretnutí sa so zákazníkom. Za cieľ má firma nie len predať 
ale takisto vytvoriť pozitívny vzťah so zákazníkom.  
                                                             
17
 KOTLER, F. Moderní marketing. Praha: Grada, 2007. s. 749.  
18
 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 253.  
19 PŘIKRYLOVÁ, J., JAHODOVÁ, H. Moderní marketingová komunikace. Praha: Grada., 2010. s.  42.  
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2. nepriama forma komunikácie – v tejto oblasti hovoríme o reklame, podpore 
predaja, priamy marketing (direct marketing), public relations.  
 
 Reklama 
„Reklamou sa rozumie oznámenie, predvedenie či iná prezentácia šírená hlavne 
komunikačnými médiami, majúce za cieľ podporu podnikateľskej činnosti, hlavne 
podporu spotreby alebo predaja tovaru, výstavby, prenájmu alebo predaja 
nehnuteľnosti, predaja alebo využívanie práv alebo záväzkov, podporu poskytovania 
služieb, propagáciu ochrannej známky, pokiaľ nie je ďalej stanovené inak.“ 20 
 
o Reklamná kampaň 
„Reklamná kampaň je charakteristická ako systematický plánovitý proces prezentácie, 
ktoré majú byť odovzdané spotrebiteľovi prostredníctvom vybraného média.“21 
 
o Výber média 
Každé médium, prostredníctvom ktorého sa šíria informácie má svojich priaznivcov aj 
nepriaznivcov. Na niekoho reklama pôsobí kladne prostredníctvom rádia, na iných 
v televízií a iní uprednostňujú reklamu na internete, na reklamných letákoch, v časopise. 
Základom je aby si každý podnik určil na aký segment ma reklama pôsobiť a vzhľadom 
na cenu zvoliť vhodné média.  
 
 Podpora predaja  
„ Podporou predaja rozumieme marketingové aktivity, ktoré majú priamo podporiť 
vhodné nákupné chovanie zákazníka a súčasne zvýšiť efektívnosť obchodných 
medzičlánkov. „ 22 
Cieľom každej podpory predaja je zviditeľniť sa, získať si nových ale aj stálych 
zákazníkov, vyvolať pocit vyskúšať nové výrobky, zvýšiť predajnosť a pod.  
 
 
                                                             
20
 Zákon č. 40/1995 Sb., o regulaci reklamy a o změně a doplení zákona č. 468/1991 Sb., o provozování 
rozhlasového a televizního vysílaní, ve znění pozdějších předpisů. 
21
 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2 vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 265. 
22 Tamtiež, s. 271. 
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 Priamy marketing (direct marketing) 
Jedná sa o priame oslovenie zákazníka prostredníctvom určitého média a zákazníkovu 
priamu odozvu na marketingovú komunikáciu. Medzi nástroje direct marketingu sú: 
o  email, 
o  telemarketing, 
o  zásielkový predaj, 
o  katalógový predaj, 
o  televízia, rozhlas, 
o  Internet. 
 
Priamym marketingom môže firma zacieliť na konkrétnu skupinu zákazníkov a môže 
tak získať svoju originalitu a odlíšiť sa od konkurencie.  
 
 Public relations 
Cieľom public relations nie je podporiť predaj daného výrobku či služby ale vytvoriť 
kladný názor na firmu jej podnikanie a produkty. Základom správneho fungovania 
Public relations je dobre nastavenie vzťahov medzi firmou a jej okolím (zamestnanci, 






2.11 Analýza vnútorného prostredia firmy – model „7S“ 
 
Na analyzovanie vnútorného prostredia firmy je používaný aj ďalší marketingový 
nástroj nazývaný model „7S“. Tento model bol vytvorený poradenskou firmou 
McKinsey v sedemdesiatich rokoch. Zmyslom tohto modelu je systematicky a vo 
vzájomných vzťahoch analyzovať firemnú stratégiu, kultúru a ďalšie rozhodujúce 
faktory.  Na základe toho je možné sa na každú firmu pozerať ako na množinu 
siedmych dôležitých faktorov, ktoré sa navzájom ovplyvňujú a podmieňujú tak, aby 
                                                             
23 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 261. 
25 
 
vytvárali harmonický súlad medzi sebou. Názov „7S“ je zostavený podľa anglických 
názvov siedmich faktorov začínajúcim písmenom S: 
 
 Strategy (stratégia firmy), 
 Structure (štruktúra), 
 Systems (systém riadenia), 
 Style (štýl manažérskej práce), 
 Staff (spolupracovníci), 
 Skills (schopnosti), 
 Shared Values (zdieľané hodnoty).24 
 
Obr. 2: Model „7S“ podľa firmy McKinsey. (Zdroj: Keřkovský, M., Drdla, M. 





                                                             











 Stratégia  
Stratégia spoločnosti vychádza z jej poslania (vízie), konkurenčného postavenia a výhod 
v oblasti výroby a poskytovania služieb. Je charakteristická dlhodobou orientáciu 
a zameraním sa na firemné ciele, ktoré chce v danom prostredí uskutočňovať. Cieľom 
stratégie je dosiahnuť určitú konkurenčnú výhodu voči ostatným konkurenčným firmám 
a uspokojiť trh a očakávania záujmových skupín „stakeholders“.  
Existuje hierarchická zostava nadväzujúca na seba rôzne stratégie. Najvyššia úroveň 
Corporate stratégia (firemná, podnikateľská ) predstavuje tzv. základnú orientáciu pre 
firmu, tj. v čom  chce podnikať, ako chce podnikať a pod. Nižšia úroveň tzv. Business 
stratégia  (obchodná) a najnižšiu úroveň zastupuje Funkčná stratégia, ktorá sa zameriava 
na rozvoj jednotlivých funkcií vo firme (marketing, informačné systémy, technológie, 




Podstatou každej stratégie je nájsť konkurenčnú výhodu voči ostatným firmám. Každá 
firma si musí vybrať typ konkurenčnej výhody, s ktorou sa bude prezentovať na trhu. 
M.E. Porter stanovil dva typy konkurenčnej výhody: 
- orientácia na nízke náklady 
- orientácia na diferenciáciu – odlišnosť25 
 
 Štruktúra 
Predstavuje organizačné usporiadanie organizácie, jej obsahová a funkčná náplň. 
Organizačná štruktúra je usporiadaná v zmysle nadriadenosti, podriadenosti, spolupráce 
a vzťahmi medzi jednotlivými podnikateľskými jednotkami.26 
Organizačnú štruktúru delíme na: 
1. Líniová štruktúra – predstavuje jeden útvar, ktorý je nadriadený ostatným. 
Vyznačuje sa  nadriadenosťou a podriadenosťou a umožňuje ľahkú koncentráciu 
                                                             
25 PORTER, M. E., Konkurenční strategie. Praha: Victoria publishing, 1994. s. 35-36. 




právomocí. Nevýhodou sú vysoké nároky na vedúcich oddelení a musia mať 
odborné znalosti vo všetkých činnostiach firmy. 
2. Funkcionalná štruktúra – podstatou tejto štruktúry je odstrániť nedostatky 
líniovej štruktúry, tj. odborné znalosti. V tomto prípade sa vedúci odpovedá na 
otázky, ktoré spadajú pod jeho kompetencie.  
3. Líniovo štábna štruktúra – tento typ štruktúry spája predchádzajúce, kedy je 
zachovaná líniová štruktúra v podobe jedného vedúceho a tiež funkcionálnu 
štruktúru v podobe špecializácie. Odborné činnosti sú zaistené útvarmi, tzv. 
štábmi. Ich cieľom je poskytnúť rady a služby vedúcim útvaru.  
4. Divízna štruktúra – predstavuje vytvorenie jednotlivých divízií, ktoré sú 
rozdelené podľa určitých kategórií (druh výrobku či služby, geografické 
umiestnenie, typ zákazníka). Každá divízia je zastúpená vlastnými úsekmi. 
Odborné znalosti sú tiež rozdelené pre každú divíziu.  
5. Maticová štruktúra – táto štruktúra spojuje prvky z funkcionálnej a divíznej 
organizačnej štruktúry. Umožňuje v čo najkratšom čase najlepšie výsledky 
riešenia určitého problému.27 
 
 Systémy riadenia 
Na riadenie každej aktivity v organizácií sa používajú formálne či neformálne rôzne 
systémy a prostriedky. Zahrňujeme sem, napríklad informačné, kontrolné a 
komunikačné systémy, systémy alokácie zdrojov a pod. Tieto systém vyžadujú určité 
schopnosti vo všetkých organizačných procesoch, informačných technológiách 
a kontrolách. 28 
 
 Štýl manažérskej práce 
„Je vyjadrením toho, ako management pristupuje k riadeniu a riešeniu vzniknutých 
problémov. Pritom je nutné si uvedomiť, že vo väčšine organizácií existujú rozdiely 
medzi formálnou a neformálnou stránkou riadenia, medzi tým, čo je napísané 
                                                             
27 SMEJKAL, V., RAIS, K., Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích. Praha: Grada, 2006. s. 37-39. 
28 MALLYA, T., Základy strategického řízení a rozhodování. Praha: Grada, 2007. s. 74. 
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v organizačných smerniciach a predpisoch, v porovnaní s tým, čo management 
v skutočnosti robí.“29 
 
Typy štýlov: 
Autoritatívny štýl riadenia – V rámci riadenia spoločnosti je v tomto štýle vylúčená 
akákoľvek účasť a zapojenie ostatných pracovníkov. Tento štýl je charakteristický tým, 
že vedúci zbiera potrebné informácie od svojich podriadených pre kvalifikované 
rozhodovanie  - „vedúci rozhoduje sám“. 
Demokratický štýl riadenia – Na rozdiel od predchádzajúceho štýlu je v demokratickom 
vyššia miera participácie podriadených na riadenie spoločnosti. Podriadení majú od 
svojho vedúceho možnosť vyjadriť svoj názor, avšak ponecháva si zodpovednosť 
v konečných rozhodnutiach.  
Styl Laissez-faire (Voľný priebeh) – Vedúci ponecháva svojím podriadeným značnú 
voľnosť, kedy pracovníci sami riešia rozdelenie a postup práce. Vyznačuje sa 
minimálnymi zásahmi vedúceho. Výhodou pre pracovníkov predstavuje fakt, že si veci 






Predstavujú ľudské zdroje, u ktorých sa organizácia neustále podieľa na ich rozvoji, 
motivácií a ambíciách. Organizuje pre svojich zamestnancov rôzne školenia, vytvára 
vzťahy k samotnej organizácií a taktiež medzi sebou. Je potreba rozlišovať 
kvalifikovateľné ( systém odmeňovania, motivovania a zvyšovanie kvalifikácie svojich 







                                                             
29 KEŘKOVSKÝ, M., DRDLA, M. Strategické řízení firemních informací. Teorie pro praxi. Praha: C. H. 
Beck, 2003, s. 118. 




Predstavuje profesionálne znalosti a zdatnosti pracovníkov v organizácií ako celku. 
Nejedná sa o súčet kvalifikácie všetkých pracovníkov ale je potrebné brať do úvahy 
všetky kladné a záporne efekty v organizácií práce, riadením a pod. 31 
 
 Zdieľané hodnoty 
„Odráža základné skutočnosti, myšlienky a princípy rešpektované pracovníkmi 
a niektorými ďalšími „stakeholdrami“ firmy bezprostredne zainteresovanými na úspech 
firmy.“32 
 
2.12 Hodnotový reťazec 
 
Podnik prostredníctvom transformácie premieňa vstupné faktory na výstupné, tj. 
výrobky alebo služby. K tejto činnosti využíva tzv. hodnotové funkcie. „Hodnota, ktorú 
podnik pomocou hodnototvorných funkcií vytvorí, je meraná  množstvom peňazí, ktoré 
sú zákazníci ochotný za tieto výrobky alebo služby zaplatiť.“33 Takto vnímaná hodnota 
sa môže označovať pod termínom vnímaná hodnota, ktorá vyjadruje schopnosť 
výrobkov a služieb uspokojiť zákazníkove požiadavky a potreby. Tvorba hodnoty je 
vyjadrovaná na základe tzv. hodnotový reťazec Michaela E. Portera. Tento reťazec sa 
rozdeľuje na nasledujúce činnosti: 
- Primárna činnosť 







                                                             
31 KEŘSKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. Teorie pro praxi. Praha: C.H. Beck, 2006. s. 
115. 
32 Tamtiež, s. 115. 
33
 DEDUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. s. 31. 













Obr. 3. Schéma hodnotového reťazca. (Zdroj: JONÁŠ, R. STRATEG. strateg.cz. 
[online] / vlastné spracovanie) 
 
Hodnotový reťazec je teda súborom určitých činností, ktoré spoločne vedú k tvorbe 
hodnoty a uspokojenia konečného zákazníka. Za hlavné činnosti podniku môžeme 
označiť vstupnú logistiku (nákup), výroba, marketing, výstupná logistika (distribúcia). 
Základom tohto modelu je preskúmať každý článok reťazca. 35 
 
2.12.1 Primárna činnosť  
Predstavuje vytvorenie výrobku do fyzickej podoby, jeho predávanie zákazníkovi spolu 
so službami. 
 
 Vstupná logistika 
Predstavujú všetky činnosti spojené s výberom dodávateľov, nákupom základného 
a pomocného materiálu, polotovarov a výrobkov od subdodávateľov, príjmom 
a uskladnením materiálu a jeho manipulácia v podniku, evidencia v informačnom 




 Výrobný proces 
                                                             
35 CHRISTOPHER, M., Logistika v marketingu. Praha: Management Press, 2000. s. 79. 













































































Výroba predstavuje transformačný proces výrobných faktorov do finálnej podoby 
výrobkov alebo služieb tak, aby kladne prispievali k uspokojení potrieb a požiadaviek 
zákazníkov. Za výrobné faktory predstavujú výrobné zdroje použiteľné vo výrobnom 
procese. Zvyčajne sa rozdeľujú nasledovne: 





 Výstupná logistika 
Výstupná logistika (distribúcia) je časť logistického reťazca, ktorá je zameraná na 
pohyb výrobkov z miesta ich vzniku, tj. výroby, do miesta jeho konečného užitia 
zákazníkom. Z pohľadu logistického riadenia sa distribúcia zaoberá všetkými aktivitami 
presunu a skladovaním, ktoré umožňujú pohyb výrobku od získania finálnej podoby, až 
do chvíle konečnej spotreby spolu s využitím informácií v tomto procese. 38 
 
 Marketing a predaj 
Marketing predstavuje proces, ktorý začína od získavania potrieb zákazníkov, 
poskytnutím potrebných informácií, ktoré umožnia oboznámenie sa s daným produktom 
a končí samotným uspokojením všetkých potrieb zákazníka. Marketing usiluje, aby 
podnik vyrábal a ponúkal také výrobky, ktoré zákazníci požadujú. Vhodným nástrojom 
je tzv. marketingový mix.39 
 
 Služby 
Komplexný výrobok zahrňuje niektoré rozširujúce efekty. Medzi tými najdôležitejšími 
zaraďujeme poskytovanie služieb k danému výrobku. Je dôležité identifikovať, ako tieto 
služby napomôžu k rozširovaniu spokojnosti zákazníkov. Poskytovanie služieb 
napomáha k zvyšovaniu predaja a vytvárajú dobru image podniku.40 
                                                             
37 KEŘKOVSKÝ, M. Moderní přístupy k řízení výroby. Praha: C.H. Beck, 2009. s. 1-7.  
38 ŠTŮSEK, J. Řízení provozu v logistických řetězcích. Praha: C.H. Beck, 2007. s. 83-85. 
39 FORET, M., PROCHÁZKA, P., URBÁNEK, T. Marketing – základy a principy. Brno: Computer 
Press, 2003. s. 8-9. 
40 SVĚTLÍK, J. Marketing – cesta k trhu. Zlín: EKKA, 1994. s. 123-124. 
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2.12.2 Podporná činnosť  
Sú činnosti, ktoré podporujú činnosti primárne.  
  
 Infraštruktúra podniku 
Podniková infraštruktúra pozostáva z aktivít týkajúce sa strategického riadenia, 
plánovania, financií, účtovníctva, právnych záležitostí, vzťahu samotného podniku 
k vláde a k jeho okoliu. Dôležitými aktivitami sú aj podniková kultúra, organizačná 
štruktúra firmy a riadenie vnútorného systému.  
 
 Technologický vývoj 
Dôležitou činnosťou firmy predstavuje vývoj výrobkov a služieb, tak aby bol výrobok 
pripravený do výroby a k vstupu na samotný trh. Podstatou technologického vývoja 
v dnešnej dobe  je schopnosť vyvíjať také výrobky alebo služby, ktoré zákazník ocení, 
výrobky sú ľahko vyrobiteľné  a v súlade s platnými normami. 41 
 
 Riadenie ľudských zdrojov  
Predstavujú všetky činnosti týkajúce sa riadenia ľudí v organizácií. Zamestnanci sú pre 
spoločnosť najcennejšie zdroje. Cieľom riadenia ľudí je zaistiť, aby organizácia 
prostredníctvom ľudí úspešne plnila svoje ciele. Každá organizácia vykonáva štyri 
typické procesy: výber, hodnotenie, odmeňovanie a rozvoj zamestnancov. 42 
 
 Zaisťovanie zdrojov 
Veľmi dôležitú činnosť podniku predstavuje zaisťovanie zdrojov teda aktivity spojené 
s výberom dodávateľov, vybudovaní dobrých vzťahov s nimi obstaraním správneho 
materiálu a surovín a celkovým tokom materiálových prvkov v podniku, tak aby 
zabezpečil bezporuchový a kvalitný proces od výroby až po samotný predaj.43 
 
 
                                                             
41 DEDUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. s. 42-49. 
42 ARMSTRONG, M. Řízení lidských zdrojů. Praha: Grada, 2007. s. 27-30. 
43 ŠTŮSEK, J. Řízení provozu v logistických řetězcích. Praha: C.H. Beck, 2007. s. 75-77. 
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2.13 Analýza SWOT 
 
SWOT analýza prestavuje analýzu vnútorného a vonkajšieho prostredia firmy 
a konkrétne analyzuje jej silné stránky ( Streingths) a slabé stánky (Weaknesses), taktiež 
jej príležitosti (Opportunities) a hrozby (Threats), ktoré môžu firmu ovplyvniť či už 
pozitívne alebo negatívne.  
Analýza by mala byť hlavne reálna a pravdivá. Nemala by byť pesimistická ani 
moc optimistická. Firma by nemala schovávať svoje slabiny a zároveň by nemala 
opisovať nad svoje možnosti.  
Výsledkami tejto analýzy získava podnik informácie, ktorými sa môže firma 
ďalej uberať, upútať svoju pozornosť, stanoviť si svoje ciele alebo vyhnúť sa 
nepriaznivým faktorom, ktoré ju môžu negatívne ovplyvniť.44 
 
 
Silné stránky (Strengths) 
V tejto časti analýzy sa zachytávajú 
skutočnosti, ktoré prispievajú firme tak aj 
jej zákazníkom 
Slabé stránky (Weaknesses) 
Tu firma predstavuje svoje oblasti, ktoré 
firma neprosperuje, alebo prosperujú iné 
firmy 
Príležitosti (Opportunities) 
V nasledujúcej časti firma vymedzuje tie 
skutočnosti, ktoré firme prispievajú k jej 
rastu a rastu poptávky 
Hrozby (Threats) 
Tu firma vyznačuje prvky, ktoré môžu 
firmu zásadným spôsobom ovplyvniť 
v negatívnom slova zmysle. 
Tab. 1: Analýza SWOT analýzy. (Zdroj: JAKUBÍKOVÁ, D. Strategický marketing. 
Praha: Grada, 2008. s. 103 / vlastné spracovanie) 
 
Pri určovaní silných a slabých stránok môže firma vychádzať, napríklad  podľa 
nástrojov marketingového mixu 4P (produkt, cena, miesto predaja, marketingová 
komunikácia). 45  
 
  
                                                             
44 ZAMAZALOVÁ, M. a kol. Marketing. 2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2010. s. 16-17. 
45 JAKUBÍKOVÁ, D. Strategický marketing. Praha: Grada. 2008. s. 103. 
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3 Analýza problému a súčasnej situácie 
 
Táto časť diplomovej práce je zameraná na analyzovanie súčasného stavu vybranej 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. Kapitola je rozdelená na analýzu vnútorného 
a vonkajšieho prostredia firmy. Na záver kapitoly je zostavená súhrnná SWOT analýza, 
ktorá vypovedá o silných a slabých stránkach, príležitostiach a možných hrozbách 
spoločnosti. 
 
3.1 Diplomat Dental s.r.o. 
 
Sídlo spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. sa nachádza vo známom slovenskom meste 
nazývané Piešťany, ktoré sú známe svojimi liečivými kúpeľmi. Tento región je známy 
nie len prírodným bohatstvom termálnych vôd a kúpeľným mestečkom, ale 
i dlhoročnou tradíciou v produkcií zdravotníckej techniky. Spoločnosť sa v súčasnej 
dobe nachádza v bývalom podniku zameranom na fyzioterapiu a stomatológiu.  
Diplomat Dental s.r.o. na základe svojej značky „Diplomat“ zabezpečuje po celom 
svete známku spokojnosti svojich zákazníkov. Na základe ich skúseností v oblasti 
výroby a vývoja stomatologickej techniky dosahuje vysokú kvalitu svojich výrobkov už 
viac ako 60 rokov svojej existencie.  
 
Obr. 4: Obchodné logo spoločnosti (Zdroj: DIPLOMAT DENTAL. Logo spoločnosti. 






3.2 Vízia spoločnosti 
 
Diplomat Dental s.r.o. chce pružným spôsobom reagovať na požiadavky a potreby 
svojich zákazníkov. Spoločnosť svoju výrobu stomatologickej techniky neustále vyvíja 
a zdokonaľuje, čím sa snaží o zaradenie medzi popredných európskych výrobcov v tejto 
oblasti podnikania. Túto víziu chce spoločnosť naplniť pod záštitou tímu špecialistov, a 
to podľa najnovších poznatkov v oblasti hygieny, bezpečnosti pacienta ako 
i individuálnych požiadaviek stomatológov, ďalej poskytovať požadovanú kvalitu 




Prvá výroba slovenskej a českej zdravotníckej techniky pod značkou CHIRANA 
začínala už v 20-tych rokoch minulého storočia. V Prahe bol v roku 1922 založený nový 
závod, ktorý ako prvý začal vyrábať Röngenovú zdravotnú techniku pod názvom 
Chirana Modřany. Neskôr boli zriadené nasledovné závody: 
 
 Chirana Brno - výroba sterilizátorov,  
 Chirana Nové Mesto na Morave - výroba chirurgických a stomatologických 
nástrojov,  
 Chirana Stará Turá - výroba narkóznych a dýchacích prístrojov a stomatologické 
súpravy,  
 Chirana Piešťany - výroba stomatologických kresliel, stomatologické súpravy 
a vodoliečebné prístroje. 
 
Od roku 1976 Chirana Stará Turá zoskupila všetky výrobné závody v Československu 
do jedného.  
Všetky závody Chirana sa osamostatnili v rokoch 1990 a 1991, premenili svoju právnu 
formu na akciovú spoločnosť a boli sprivatizované. Akcie spoločnosti boli rozdelene 
medzi individuálnych investorov a investičné fondy.  
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Ďalším rozhodujúcim rokom pre spoločnosť Chirana sa stal rok 1996, kedy spoločnosť 
Euro-Med Stará Turá odkúpila nadpolovičný väčšinu akcií (cca 51%) a stala sa tým 
hlavným akcionárom spoločnosti Chirana Piešťany, a.s.  
V roku 1997 došlo k zásadnej zmene, ktorá mala za následok rozdelenie spoločnosť 
Chirana Piešťany, a.s. na dva samostatné subjekty a ich ďalší rozvoj: 
 
 Chirana-Dental, s.r.o., ktorá vyrába a predáva stomatologickú techniku 
 Chirana-Progress, s.r.o., ktorá vyrába a predáva vodoliečebné vane 
 
V októbri 2012 bola spoločnosť Chirana-Dental, s.r.o nútená premenovať svoj názov 
firmy v obchodnom registri, na internetovej stránke a v ostatných informačných, 
komunikačných a propagačných materiáloch na základne súdneho sporu s firmou 
Chirana Medical, a.s. v Starej Turej. Týmto rozhodnutím pokračuje spoločnosť Chirana-
Dental, s.r.o. pod novým názvom Diplomat Dental s.r.o.46 
 
 
3.4 Charakteristika predmetu činnosti spoločnosti  
 
Spoločnosť bola založená spoločenskou zmluvou o založení spoločnosti s ručením 
obmedzeným v roku 1997. Od svojho vzniku sa spoločnosť venuje nasledujúcim 
činnostiam: 
- veľkoobchod a maloobchod s tovarom v rozsahu voľnej živnosti, 
- vývoj, výroba, predaj a montáž lekárskych prístrojov pre stomatológov, 
- prenájom nehnuteľností, strojov a zariadení, 
- sprostredkovateľská činnosť 
- výroba tepla, rozvod plynu, elektriny a tepla 
 
                                                             






Zakladateľom spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. sa v uvedenom roku stala obchodná 
spoločnosť EUR-MED, s.r.o. Štatutárnym orgánom sú dvaja konatelia - Ing. Miroslav 
Nerád a Tomáš Nerád. Základné imanie spoločnosti predstavuje 203 480 €. 47 
 
Výrobný program obsahuje produkciu rôznych typov stomatologických súprav, 
samostatných stomatologických kresiel a stoličiek pre lekára a sestru. Management 
podniku vidí svoju hlavnú prioritu v neustálom uspokojovaní potrieb svojich 
zákazníkov a tým dosahovať efektívne hospodárske výsledky. Spoločnosť nachádza 
svojich zákazníkov medzi súkromnými a štátnymi stomatológmi, ktorým sa snaží podľa 
ich individuálnych potrieb a požiadaviek prispôsobovať stomatologické súpravy. 
 
3.4.1 Obchodná činnosť spoločnosti 
 
Diplomat Dental s.r.o. je výrobným podnikom, ktorý predaj svojej produkcie 
zabezpečuje prostredníctvom svojich obchodných partnerov, poprípade i ďalších 
obchodných manažérov. Pre Diplomat Dental s.r.o. je najväčším obchodným partnerom 
a zároveň najväčším odberateľom Eur-med Slovakia, s.r.o. Podrobnejšia analýza 
odberateľov je uvedená v ďalšej kapitole.  
Obchodné aktivity zabezpečujú na základe požiadaviek a potrieb svojich 
zákazníkov – stomatologických lekárov, ktorí predstavujú konečných užívateľov 
produktu. Veľký dôraz kladú na prístup k zákazníkovi a jeho potrieb. V neposlednom 
rade si zakladajú na bezpečnosti, spoľahlivosti a kvalite svojej produkcie.  
Okrem samotných stomatologických zariadení zabezpečujú predaj aj náhradných dielov 
(ND). V nasledujúcom grafe je zobrazený vývoj predaja jednotlivých produktov. 
 
 
                                                             




Graf 1: Vývoj predaja produkcie Diplomat Dental s.r.o. v časovom horizonte (v ks). 
(Zdroj: firemná štatistika predaja / vlastné spracovanie) 
 
 
Graf 2: Vývoj tržieb nakupovaných a vyrábaných ND 2009 – 2012. (Zdroj: firemné 
dokumenty / vlastné spracovanie).  
 
V tomto grafe je znázornený vývoj tržieb náhradných dielov (ND), ktoré spoločnosť 
sama vyrába a nakupuje. Je zjavné, že hodnota nakupovaných náhradných dielov 
predstavuje vyššie tržby ako u dielov vyrábaných. Tento rozdiel je zapríčinený 
odlišnosťou v nakupovaných a vyrábaných dielov. Medzi nakupované ND patria plošné 
spoje, rôzne nástroje, hadice, elektronika, ktoré sú drahšie a viac kazové ako vyrábané 
ND (hliníkové a plastové kryty, železná konštrukcia, a iné) 
2009 2010 2011 2012 
1291 1708 1675 1721 
1252 
1644 1596 1634 
1589 
1969 1955 2113 
Stomatologické súpravy Stomatologické kreslá 
Stomatologické stoličky 
2009 2010 2011 2012 
Tržby ND nakupované 461 826 €  465 057 €  447 982 €  490 312 €  
Tržby ND vyrábané  99 549 €  148 171 €  183 115 €  204 628 €  
 -   €  
 100 000 €  
 200 000 €  
 300 000 €  
 400 000 €  
 500 000 €  
 600 000 €  




V nasledujúcom grafe sú zobrazený  vývoj tržieb spoločnosti v časovom horizonte 2009 
– 2012 v €. 
 
 




Spoločnosť ďalej svoje aktivity rozdeľuje do nasledujúcich činností: 
 
3.4.2 Servisná činnosť spoločnosti 
 
Spoločnosť má na podporu predaja a zvyšovania spokojnosti zákazníkov vybudovanú 
širokú servisnú sieť pre obchodných partnerov a servisných technikov. Táto sieť je 
vybudovaná ako na Slovensku tak i v zahraničí. Pre obchodných partnerov sú 
pravidelne organizované tovaro-znalecké školenia a školenia pre servisných technikov. 
V rámci tovaro-znaleckých školení sú obchodným partnerom prezentované novinky 
v produkcií. Školenia servisných technikov sú zamerané na detailnú montáž a obsluhu 
zariadenia. Na tieto školenia sú každoročne vynakladané nemalé finančné prostriedky.  
 
2009 2010 2011 2012 












Rozpočet nákladov vynaložených na školenie technikov a obchodných 
partnerov za časové obdobie 2009-2012 
2009 2010 2011 2012 
5 420 € 10 250 € 13 685 € 20 916 € 
 
Tab. 2: Rozpočet nákladov na školenie technických pracovníkov a OP. (Zdroj: firemná 
štatistika / vlastné spracovanie) 
 
V roku 2009 dôsledkom hospodárskej krízy bola spoločnosť nútená prepustiť určitý 
počet zamestnancov, čím rástli náklady na odstupné a boli tzv. „zmrazené“ peniaze na 
školenia servisných technikov a obchodných partnerov. V ďalších rokoch sa situácia 
upokojila a spoločnosť tieto prostriedky navýšila.  
 
Spoločnosť na základe výšky predaja organizuje počet školení v danej krajine. 
Jednotlivé školenia organizujú na Slovenku alebo vycestovávajú do príslušnej krajiny. 
Harmonogram školenia za rok 2012-2009 je uvedený v prílohe 1.  
 
3.4.3 Investičná činnosť spoločnosti 
 
Diplomat Dental s.r.o. sa v rámci svojich aktivít venuje i investovaniu do svojej 
infraštruktúry. Každým rokom sú na základe investičných plánov vynakladané nemalé 
finančné prostriedky na modernizáciu, obnovu, údržbu technických zariadení 
a obstarávanie nových strojov, ktoré zabezpečujú kvalitnejšiu výrobu, jednoduchšiu 
obsluhu a sú zároveň šetrnejšie k životnému prostrediu. V rámci výrobného úseku sa 
investujú finančné prostriedky na jeho obnovu a modernizáciu v podobe nových podláh, 
sociálnych zariadení, pribudlo nové oddelenie lakovne s práškovou metódou nanášania 
farby a iné. V rokoch 2002 – 2004 sa investovalo cca 3 mil. € do celkovej rekonštrukcie 
administratívnej budovy firmy.  







Doba návratnosti investícií 
Rok 2008 2009 2010 2011 
Výška 
investície v € 




5,38 8,4 9,11 4,7 
 
Tab. 3: Doba návratnosti investícií firmy 2008 – 2011. (Zdroj: firemné dokumenty / 
vlastné spracovanie). 
 
Výška investície v každom roku sa týka celkovej investície spoločnosti Diplomat Dental 
s.r.o., ako napríklad nákupu nového stroja, investície do opráv, rekonštrukcie haly 
a pod.  
Spoločnosť v súčasnej dobe nemá spracovanú výšku investície s dobou jej návratnosti 
za rok 2012.  
 
3.4.4 Exportná činnosť spoločnosti 
 
Diplomat Dental s.r.o. so svojimi obchodnými partnermi ma vybudovanú veľkú 
obchodnú sieť po celom svete. Z celkového objemu predaja svojich produktov tvorí 
viac ako 90% export, predovšetkým do Ruska, Ukrajiny, Poľska, Českej republiky, 
Maďarska, Kazachstanu, Litvy, Lotyšska, Chorvátska, Portugalska, Nemecka, 




                                                             





Nemecko, Saudská Arábia, Rumunsko, Francúzsko, Lotyšsko, Moldavsko, Bielorusko, Chorvátsko, Rakúsko, Holandsko, Cyprus, 
Bosna a Hercegovina, Grécko, Taliansko, Anglicko, Litva, Turecko, Portugalsko 
Graf 4: Pomer exportu spoločnosti Diplomat Dental s.r.o v %. (Zdroj: firemná štatistika/ 
vlastné spracovanie) 
 
3.5 Sortiment produktov DILOMAT 
 
 Stomatologické súpravy 
V súčasnej dobe Diplomat Dental s.r.o. ponúka svojím zákazníkom celkom 11 typov 
stomatologických súprav.  
  
 Stomatologické kreslá 
Diplomat Dental s.r.o. predstavuje svoje 2 typy stomatologických kresiel pre pacienta 
pod názvom: 
- DE 20 programovateľné na 1 pozíciu 
- DM 20 programovateľné na 5 pozícií  
Obe stomatologické kreslá sa dajú skompletizovať zo všetkými súpravami rady 
Diplomat a sú vo viacerých farebných prevedeniach podľa katalógu farieb, ktoré 









Rusko Poľsko Ukrajina 
Česko Maďarsko Bulharsko 
Kazachstan Slovensko Ostatné* 
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chrbta (úzka a široká) a operou hlavy nastaviteľnou mechanicky. Na základe špeciálnej 
objednávky lekára je možné doinštalovať pravú výklopnú opierku ruky a nerezový 
mechanizmus opery hlavy s guľovým kĺbom na vyklápanie do strany. Ovládanie 
pohybu kresla je zabezpečené pomocou nožného ovládača.  
 
 Stomatologické stoličky 
V súčasnosti spoločnosť ponúka 1 typ stomatologickej stoličky označené ako D10L 
v štyroch prevedeniach: 
- stolička lekára 
- stolička asistenta 
- konské sedlo 
- stolička k mikroskopu  
Všetky stoličky sú ergonomické a tým umožňujú lekárovi a asistentovi vykonávať 
ošetrenie v pohodlnej sedacej polohe. Taktiež ponúkajú rôzne farebné prevedenie 
koženky v súlade s farbou stomatologického kresla. Do všetkých stoličiek D10L je 
možné umiestniť kruhovú opierku nôh. Opierka chrbta a sedák sa dá mechanicky 
nastaviť. 
 
 Stomatologické svietidlá 
V rámci stomatologických svietidiel spoločnosť ponúka na výber z dvoch typov:  
- Xenos je nové beztieňové LED svietidlo na stomatologické súpravy, ktoré má 
svetelný výkon 30 000 lx pri minimálnej spotrebe el. energie. Vyžaruje 
prirodzené biele svetlo a má bezdotykové ovládanie dvoch úrovní intenzity 
osvetlenia pomocou zabudovaných senzorov. Bezdotykové spínanie prispieva 
k lepšej hygiene a zabraňuje kontaminácie prístroja. Svietidlo umožňuje plynulé 
otáčanie  do všetkých smerov pomocou otočného 3-osového kĺbu. 
 
- Sirius predstavuje svietidlo na osvetľovanie ústnej dutiny počas zákrokov. 
Vyžaruje homogénne biele svetlo (20 000 lx) s odfiltrovanou tepelnou a UV 
zložkou spektra. Svietidlo je dodávané v rôznych farebných prevedeniach: 
základná biela farba, zelená a modrá. 
V prílohe 2 je zobrazený malý katalóg výrobkov spoločnosti Diplomat Dental. 
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3.6 Analýza vonkajšieho prostredia 
 
Táto časť diplomovej práce je zameraná na analyzovanie spoločnosti Diplomat Dental 
s.r.o. a zistenie faktorov, ktoré spoločnosť ovplyvňujú z vonkajšieho prostredia.  
 
3.6.1 Analýza okolia podniku SLEPT 
 
Spracovaná SLEPT analýza, ktorú môže  ovplyvňovať spoločnosť Diplomat Dental 
s.r.o. prostredníctvom vplyvov z vonkajšieho prostredia je nasledujúca: 
 
 Sociálne a demografické faktory – V meste Piešťany a v jej okolí sa nachádza 
niekoľko stredných a vysokých škôl ekonomického a technického zamerania. Ako 
každá spoločnosť tak aj Diplomat Dental s.r.o. chce mať vo svojom „tíme“ 
kvalifikovaných pracovníkov, ako po technickej tak i jazykovej stránke. Pre firmu sú 
dominantné nasledujúce profesie:  
 
V rámci managementu Profesná štruktúra po úsekoch 
Obchodný úsek 
Riaditeľ Samostatný referenti predaja 
  Odborno-technicky zamestnanec 
  Ref. propagácie a marketingu 
  Majster expedície 
  Skladníci expedície 
Technický úsek 
Riaditeľ Technológ 
  Výrobný konštruktér 
  Dispečeri 
  referent technickej kontroly 






Riaditeľ Asistent riaditeľa 
  Technický pracovník 
  Dispečer ručné profesie 
  Dispečer stroj. obrobňa 
  Dispečer pur, lakovňa 
  Dispečer montáž 
  Majster  
Úsek nákupu a logistiky 
Vedúci úseku Referent nákupu 
  Skladníci 
  Rezači 
Ekonomický úsek 
Vedúci úseku Ekonóm 
  Ekonóm - účtovník 
  Referent fakturácie  
  Referent plánu, kalkulácií, analýz 
Úsek riadenia kvality  
Vedúci úseku Referenti  
 
Tab. 4: Profesie v spoločnosti. (Zdroj: firemné dokumenty - organizačná štruktúra / 
vlastné spracovanie). 
 
V súčasnej dobe je na slovenskom trhu vysoká nezamestnanosť okolo 14% 49 , čo 
predstavuje nedostatok pracovných príležitostí. 
 
Dnes sa v oblasti priemyselnej výroby priemerná mzda fyzickej osoby pohybuje okolo 
813 €50. Túto sumu uvádza Štatistický úrad na Slovenku a môže byť trochu zavádzajúci, 
pretože niektorý pracovníci, najmä vo výrobe takúto mzdu nikdy nedosiahnu. 
 
Každoročným problémom môžeme označiť nezamestnanosť čerstvých absolventov 
stredných a vysokých škôl, ktorým chýba dostatočná kvalifikácia a v neposlednom rade 
i prax. Spoločnosť Diplomat Dental, s.r.o. sa snaží zamestnávať aj študentov, či už ako 
brigádnikov alebo samotných zamestnancov firmy. V okolí Piešťan sa nachádza 
                                                             
49 ŠTATISTICKÝ ÚRAD SR. Nezamestnanosť. [online]. [cit. 2013-02-16]. Dostupné z: 
http://portal.statistics.sk/showdoc.do?docid=48056 
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dostatočné množstvo stredných a vysokých škôl technického a ekonomického 
zamerania, čo predstavuje pre spoločnosť veľkú príležitosť vo využitý absolventov 
z týchto škôl.  
 
 Legislatívne a právne faktory – Každá firma, ktorá chce podnikať v danej 
krajine musí dodržiavať určité novely a zákony. V tomto prípade hovoríme 
o spoločnosti Diplomat Dental, ktorá pôsobí na území Slovenskej republiky ako 
spoločnosť s ručením obmedzeným, a tým sa musí riadiť obchodným zákonníkom. 
Taktiež musí neustále venovať pozornosť zákonníku práce, jeho zmenám a iným 
zákonom.  
 
Z hľadiska legislatívy sú pre každú firmu, ktorá vyrába a predáva zdravotnícku techniku 
určité nariadenia, ktorými sa musí riadiť. Diplomat Dental s.r.o. musí vlastniť certifikát 
systému kvality ISO 9001 a certifikát európskej normy na zdravotnícku techniku ISO 
13485 aby mohli predávať zdravotnícku techniku v Európskej únií.  
Každá krajina však požaduje rôzne certifikáty a osvedčenia, ktoré Diplomat Dental 
s.r.o. musí vlastniť. Na získanie týchto certifikátov je potrebné aby daná zdravotnícka 
technika spĺňala zadané požiadavky príslušného orgánu. 
Z tohto hľadiska firmu ohrozujú sprísňujúce sa podmienky pre udelenie dôležitých 
certifikátov potrebných na výrobu a samotný predaj stomatologickej techniky do 
rôznych krajín.   
 
 Ekonomické faktory – Firma Diplomat Dental, s.r.o. sídli v jednom 
najznámejšom meste na Slovensku v Piešťanoch. Toto mesto je známe svojimi 
kúpeľami a rehabilitačným centrom. Svojich zákazníkov firma nachádza aj v tomto 
meste.  
Pre firmu je z ekonomického hľadiska veľkou hrozbou ekonomická kríza, ktorá sa vo 
firme prejavila prechodom z roku 2008 na 2009. V tomto čase klesali firme zisky viac 
ako o 30%. Napriek poklesu zisku dokázali krízu využiť na vývoj nových výrobkov. 
Spoločnosť exportuje značnú časť svojej produkcie do zahraničia, na základe čoho je 
ovplyvňovaná nie len slovenskou ekonomickou situáciou, ale musí brať do úvahy aj 
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ekonomickú situáciu a podmienky podnikania v danej krajiny v zahraničí. DPH na 








20% 10% 10%: základné potraviny, 




21% 15% 15%: zákl. potraviny, zdravotnícke 
potreby a lieky, os. doprava, kult. 
podujatia 
Poľsko 23% 5% , 8% 8%: zdrav. potreby a lieky, os. 
doprava, kul. a šport. podujatia 
5%: jedlo a nealko. nápoje 
Rusko 18% 10% 10%: zákl. potraviny, zdrav. 
potreby a lieky, knihy a časopisy 
Ukrajina 20% 0% 0%: knihy, lieky a zdrav. potreby 
Maďarsko 27% 18%, 5% 18%: potraviny, ubyt. služby 
5%: knihy, lieky a zdrav. potreby 
 
Tab. 5: DPH v krajinách Európy pre rok 2013. (Zdroj: VOJTA, T. DPH v Krajinách 
Európy pre rok 2013. [online]. [cit. 2013-02-16]/ vlastné spracovanie) 
 
 
 Politické faktory - V súčasnej dobe vláda Slovenskej republike v rozvoji 
zdravotníctva moc neprospieva a presadzuje tzv. „škrty v zdravotníctve“. Hlavným 
dôvodom je slabé financovanie, či už vybavenie ambulancií, nemocníc a zdravotných 
stredísk alebo platov lekárov a zdravotných sestier. Z tohto dôvodu môže dôjsť k 
situácií, že zubní lekári nebudú nakupovať stomatologické súpravy.  
Vzhľadom na to, že spoločnosť viac ako 90% objemu svojej produkcie exportuje do 
zahraničia, je pre ňu dôležité poznať ich situáciu v zdravotníctve. Pre zhodnotenie 
zdravotníctva som zvolila tri krajiny, ktoré sa najviac podieľajú na exporte – Rusko, 
Ukrajina, Poľsko. V týchto krajinách sa vyskytuje obdobná situácia ako na Slovensku. 
Krajinám  chýba dostatočná vybavenosť nemocníc a ambulancií, nedostatočné 
financovanie vlády, nízke platy lekárov, zastarané lekárske prístroje.  
V ďalšom prípade je spoločnosť ohrozená vládnymi tendrami, kedy je často hlavným 
kritériom nákupu vybavenia štátnych nemocníc a ambulancií  najnižšia cena na úkor 
kvality. V takomto prípade vyhrajú tender, napríklad čínska firma, ktorá je lacnejšia ale 




 Technologické faktory – Technológie v dnešnej dobe predstavujú základ 
každého výrobného podniku, pretože každý si zakladá na najvyššej kvalite 
a bezpečnosti. Pre Diplomat Dental s.r.o. je tento faktor veľmi dôležitý a dynamicky sa 
vyvíjajúci. Pre výrobu stomatologickej techniky je prvoradé disponovať kvalitnou 
a modernou technológiou, ktorá zaručí kvalitu, bezpečnosť a spoľahlivosť vyrábaných 
výrobkov značky DIPLOMAT. Preto sa spoločnosť snaží neustále investovať finančné 
prostriedky do technológie, aby si udržala svoju pozíciu na trhu a ponúkala svojím 
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a vysokých škôl 
- Nárast 
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- Neustála inovácia 
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3.6.2 Analýza odberateľov 
 
Pre Diplomat Dental s.r.o. predstavujú odberatelia ich obchodný partneri, 
prostredníctvom ktorých predávajú svoju stomatologickú techniku konečným 
užívateľom – stomatológom.  
 
 Obchodný partneri 
Najväčším obchodným partnerom spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. a zároveň 
najväčším odberateľom produkcie (cca 80%) je spoločnosť Eur-med Slovakia, s.r.o. 
Tento obchodný partner má najväčší podiel na tržbách v oblasti predaja zdravotníckej 
techniky a náhradných dielov. Z tohto hľadiska je Eur-med Slovakia, s.r.o. veľmi 
dôležitým obchodným partnerom, čo predstavuje  pre Diplomat Dental s.r.o. vysokú 
závislosť. 
Spoločnosť Eur-med Slovakia, s.r.o. Stará Turá pôsobí na trhu od roku 1992 
a zameriava sa hlavne na nákup, predaj a servis zdravotníckej techniky v oblasti 
stomatológie. Predaj a servis zabezpečuje pomocou vlastnej obchodnej siete vo viac ako 
30 krajinách sveta, predovšetkým Rusko, Ukrajina, Poľsko, Česká republika, Maďarsko 
a ostatné. Tieto krajiny predstavujú najväčší podiel v exporte stomatologickej techniky 
výrobného podniku Diplomat Dental s.r.o. 51 
V nasledujúcom grafe je znázornený aký je podiel na tržbách prostredníctvom 
obchodných partnerov spoločnosti Diplomat Dental s.r.o., skrz ktorých sú predávané 
stomatologické výrobky konečnému zákazníkovi.  
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Graf 5: Podiel na tržbách prostredníctvom obchodných partnerov spoločnosti Diplomat 
Dental s.r.o. (Zdroj: firemná štatistika / vlastné spracovanie). 
 
 
 Konečný užívatelia  
Konečným užívateľom stomatologickej techniky pre spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. 
predstavujú samotný stomatologický lekári. Spokojnosť zákazníkov je pre spoločnosť 
prvoradá a predstavuje, tzv. pilier, na ktorom zakladajú svoju politiku. Zákazníkove 
potreby, očakávania, požiadavky a prípadné sťažnosti sú priebežne monitorované na 
domácom i zahraničnom trhu prostredníctvom nasledujúcich marketingových aktivít:  
- výstavné akcie, 
- informácie od svojich predajcov, 
- servisné inšpekčné cesty. 
Týmto cestami získavajú spätnú väzbu od stomatológov pomocou vypracovaných 
dotazníkov, ktoré následne spracovávajú a vyhodnocujú. Dotazníky sú zamerané na 
zistenie spokojnosti/nespokojnosti zákazníka s daným produktom a servisom, prípadné 
vylepšenie produktu a iné. Zistené skutočnosti – požiadavky/sťažnosti a spokojnosť sú 
pravidelne vyhodnocované a predkladané na rade kvality, kde sa rozhoduje 
o opodstatnenosti prípadných sťažností a sú predložené ďalšie kroky v procese výroby.  
 
80% 





3.6.3 Analýza konkurencie 
 
V súčasnosti je na trhu so zubnými súpravami a celkovo zo dentálnymi prístrojmi 
vysoká miera konkurencie. Výrobky sa porovnávanú nie len z pohľadu cenovej relácie 
ale i z hľadiska technického. Dá sa povedať, že všetky stomatologické súpravy vo 
všetkých kategóriách  sa od seba odlišujú len v minimálnych technických odlišnostiach. 
Rozdiely v stomatologických súpravách môžeme nájsť napríklad v dizajne, v spôsobe 
opracovania a povrchovej úprave, v použití materiálu, v rozsahu, kvalite a časovom 
rozmedzí  poskytovania servisu a pod.  
Každý výrobca na trhu sa snaží pružne reagovať a prispôsobovať svoju výrobu 
požiadavkám svojím konečným užívateľom – stomatológom. Je veľmi dôležité 
vyzdvihnúť prednosti a výhody, ktoré plynú z použitia práve tej našej stomatologickej 
súpravy.  
V rámci slovenského trhu výrobcov a predajcov stomatologickej techniky pre 
spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. predstavuje najväčšieho konkurenta Chirana Medical, 
a.s. Stará Turá. V rámci zahraničného trhu sú to firmy najmä: 
- Anthos – Taliansko 
- FEDESA – Španielsko 
Na základe kvalifikovaného odhadu získaného z informácií o počte predaných 
stomatologických súprav z výstav je poradie popredných výrobcov spracované 

















súprav (v kusoch) 
Výrobca/Krajina 
1. 12 000 A-DEC/Severná Amerika 
2. 7 000 BELMONT/Japonsko 
3. 7 000 GNATUS/Južná Amerika 
4. 6 000 Sirona/Nemecko 
5. 5 000 KaVo/SRN 
6. 5 000 DABIATLANTE/Brazília 
7. 3 500 Planmeca/Švédsko 
8. 2 000 ANTOS/Taliansko 
9. 2 000 FEDESA/Šapnielsko 
10. 1 700 Diplomat Dental s.r.o/SR 
11. 1 700 ULTRADENT/Taliansko 
12. 1 200 Chirana Medical/SR 
13. 1 200 OMS/Taliansko 
14. 1 000 Fimet/Fínsko 
15. 1 000 CASTELLINI/Taliansko 
 
Tab. 7: Rebríček výrobcov stomatológie podľa počtu predaných kusov. (Zdroj: firemné 
materiály – Hodnotenie procesov / vlastné spracovanie) 
 
 
Následne som vybrala troch konkurenčných výrobcov stomatologických zariadení voči 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. V rámci tuzemského trhu za najväčšiu konkurenciu 
je považovaná spoločnosť Chirana Medical, a.s. so sídlom v Starej Turej. Na 
zahraničnom trhu vidia svoju konkurenciu v talianskej firme Anthos a v španielskej 
firme Fedesa.  
 
 CHIRANA Medical, a.s. 
 
 
Obr. 5: Logo spoločnosti Chirana Medical, a.s. (Zdroj: CHIRANA MEDICAL ST. 
Logo spoločnosti. [online]. [cit. 2013-03-17]. Dostupné z: http://www.chirana.eu/) 
 
 
Výrobná tradícia na Starej Turej sa začala už od roku 1935, kedy sa postavila nová 
výrobná továreň na výrobu súčiastok pre vodomery a plynomery. Tento výrobný 
program sa neskôr rozšíril o zdravotnícku techniku. Chirana Medical, a.s., ktorá sa 
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venuje tomuto oboru podnikania má bohatú tradíciu. V súčasnosti sa venuje výrobe 
stomatologických súprav, kresiel a náradiu. Svoju obchodnú a servisnú sieť majú 
vytvorenú ako na Slovensku, tak v Českej republike, v Poľsku, Maďarsku, v oblasti 
Ruska, v Pobaltských krajinách i v západnej Európe. Porovnanie obchodnej siete viď. 
príloha 3. Svoju produkciu v podobe stomatologický súprav ponúkajú pod značkou 
„smile“ v 10 typov vyhotovení. Produkciu rozdeľujú nasledovne: 
- stomatologické súpravy 
- stomatologické kreslá 
- náradie 
- príslušenstvo – svietidlá, nožné ovládače, stoličky pre lekára a asistenta, ramená 
a iné 
- náhradné diely52 
 
 ANTHOS 
Obr. 6: Logo spoločnosti Anthos. (Zdroj: ANTHOS. Logo spoločnosti. [online]. [cit. 
2013-03-18]. Dostupné z: http://www.anthos.com/en) 
 
Táto talianska spoločnosť bola založená v roku 1947. Nachádza sa v srdci jedného 
z popredných hospodársko-európskych oblastí s vysoko špecializovanou priemyselnou 
sieťou.  Spoločnosť Antos vďaka svojej širokej škále riešenia, moderného a praktického 
dizajnu súprav, globálnych služieb a úzkej spolupráce so zubnými profesionálmi si 
vybudovala 8. miesto medzi poprednými výrobcami stomatologickej techniky v počte 
predaných kusov súprav do celého sveta. Svoju širokú predajnú sieť rozdeľujú na 
nasledovné oblasti: 
- Afrika  
- Ázia 
- Európa 
- Oceánia  
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Porovnanie obchodnej siete viď. príloha 3.  
Ich poslaním je neustále hľadať riešenia vo vývoj produktov, ktoré zvyšujú schopnosti 
zubára vykonávať presné diagnózy a poskytovať účinnú liečbu ochorenia ústnej dutiny. 
Svoje produkty rozdeľuje do nasledujúcich kategórií: 
- stomatologické súpravy 
- nástroje 
- príslušenstvo – nožné ovládače, stolička lekára a asistenta 
- multimédia – kamery, LED monitory 
V súčasnosti táto spoločnosť ponúka celkom 6 typov stomatologických súprav pod 




Obr. 7: Logo spoločnosti Fedesa. (Zdroj: FEDESA. logo spoločnosti. [online]. [cit. 
2013-03-18]. Dostupné z:  http://www.fedesa.com/en/index.php) 
 
Ako ďalšiu spoločnosť pre analýzu konkurencie som zvolila španielsku firmu FEDESA, 
ktorá bola založená v roku 1969. Táto spoločnosť sa umiestnila na 8. mieste svetových 
výrobcov stomatologickej techniky. Viac ako 42 ročné skúsenosti v obore, dobre 
nastavené know-how a prestíž zabezpečila vysoké podiely na trhu. V reakcií na zvýšený 
dopyt Fedesa investuje veľké prostriedky do výrobných kapacít aby uspokojila väčšiu 
skupinu zákazníkov.  Tak ako predchádzajúce spoločnosti i FEDESA predáva svoje 
výrobky výhradne prostredníctvom distribútorov pre zubný sektor. V súčasnosti 
predáva do viac ako 40 krajín sveta: 
- Afrika 
                                                             







Porovnanie obchodnej siete viď. príloha 3. 
Sortiment výrobkov je podobne rozdelený ako u ostatných spoločností: 
- stomatologické súpravy 
- stolík lekára 
- príslušenstvo – stolička lekára a asistenta, nožné ovládače, svietidlá 
- kompresory 
V rámci stomatologických súprav španielska spoločnosť Feseda v súčasnosti ponúka 
svojím zákazníkom celkom 11 typov pod rôznym označením.54 
 
 Konkurenčná výhoda Diplomat Dental s.r.o. voči zahraničným výrobcom: 
- Nové meno firmy – diferenciácia od značky „Chirana“ 
- Nižšie náklady v podobe unifikácie (variabilite) jednotlivých dielcov, ktoré sú 
použiteľné na viacerých súpravách 
 
 
 Konkurenčná výhoda DD voči Chirana Medical, a.s. : 
- Vyššia platy zamestnancov 
- Vyšší technologický pokrok a tým vývoj nových produktov 
- Diplomat dental s.r.o. ako rodinný podnik, Chirana Medical ako akciová 
spoločnosť 
 
Jednotlivé spoločnosti sa od seba odlišujú v rôznych faktoroch. Jedným z rozdielov je 
rozsiahlejšia obchodná sieť alebo väčšie výrobné podniky s dlhším pôsobením na 
zahraničnom trhu. Taktiež veľkú úlohu hrá  cenová relácia výrobkov, spokojnosť 
zákazníkov a povedomie danej spoločnosti, tzv. dobré meno.  
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3.7 Analýza vnútorného prostredia 
Táto časť diplomovej práce je zameraná na analyzovanie spoločnosti Diplomat Dental 
s.r.o. a zistenie faktorov, ktoré spoločnosť ovplyvňujú z vonkajšieho prostredia.  
 
3.7.1 Marketingový Mix 
 
V nasledujúcej časti diplomovej práce sa budem venovať analýze jednotlivých prvkov 
marketingového mixu spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. Marketingový mix predstavuje 
súhrn nástrojov, pomocou ktorých sa spoločnosť snaží naplniť svoje firemné ciele, tj. 
dostatočne uspokojiť potreby a priania svojich zákazníkov. V tomto prípade hovoríme 





Spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. si zakladá na vysokej kvalite, inovatívnych 
technológiách a modernom dizajne svojej produkcie stomatologických súprav pod 
značkou DIPLOMAT.  
 
Spoločnosť ponúka tieto produkty: 
 Stomatologické súpravy 
 Stomatologické kreslá 
 Stomatologické stoličky 
 Stomatologické svietidlá 
 
. Okrem samotných stomatologických kresiel zabezpečuje predaj aj náhradných dielov: 
 nakupované náhradné diely 
 vyrábané náhradné diely 
 
Všetky stomatologické súpravy zabezpečujú mimoriadnu ergonómiu a kvalitu práce 




Všetky súpravy sú štandardne konštruované pre pravákov. V rámci špeciálnych 
objednávok lekárov je spoločnosť schopná vyrábať a montovať súpravy i pre ľavákov, 
zabezpečiť netradičné farebné prevedenie výrobku, zakomponovať špeciálne lekárske 
nástroje a iné prípadné požiadavky. Vzhľadom na špecialitu objednávky je i špeciálne 
stanovená cena, ktorá je spravidla o niečo vyššia ako štandard. 




V rámci výroby a predaja zdravotníckej techniky je potrebné aby každý výrobok 
podliehal klinickým skúškam. Spoločnosť tieto klinické skúšky vykonáva v Novej 
Dubnici nad Váhom. Taktiež musí byť každý výrobok zaregistrovaný na príslušnom 
Ministerstve zdravotníctva danej krajiny. Vydanie takejto registrácie nie je lacnou 
záležitosťou.  
Certifikácia je vydávaná „Úradom pre  metrológiu a skúšobníctvo” a predstavuje 
dokument, ktorý potvrdzuje výrobu zdravotníckej techniky podľa platných noriem 
a zdravotnú nezávadnosť.  
 
- Výrobky triedy I – Stomatologické stoličky a kreslá sú na základe príslušného 
certifikátu označované znakom CE bez čísla. 
- Výrobky triedy IIa – Stomatologické súpravy sú označované znakom CE 
s priradením číslom (CE 0434) certifikačného úradu.  
- Výrobky triedy IIb, tzv. vyššieho rizika – Narkotizačný aparát podliehajú navyše 
schvaľovaniu v každej krajine, v ktorej Diplomat Dental s.r.o. vyváža.  
 
Registrácia a Certifikácia je vydávaná vždy na výrobcu konkrétneho výrobku 
a požiadavky na jej získanie podliehajú legislatívnym podmienkam každej krajiny. 








Cena predstavuje určité množstvo peňazí zaplatených za výrobok alebo službu, ktorú 
spoločnosť ponúka svojím zákazníkom. Predstavuje dôležitý faktor a jej výška ceny 
môže zásadne ovplyvniť potenciálnych zákazníkov a trh.  
Diplomat Dental s.r.o. sa svojimi stomatologickými súpravami zaraďuje medzi stredne 
vyššiu triedu v cenovej relácií.  
V cenníku produktov sú ceny stanovené pevne a sú prispôsobené jednotlivým trhom. 
Výrobný podnik Diplomat Dental s.r.o. stanovuje ceny na základe svojich výrobných 
nákladov, tzv. nákladovo orientovaná tvorba cien. Vychádzajú z výrobných nákladov 
a plánovaného zisku (ziskovou prirážkou).  Na základe takto zostavenej ceny si stanovia 
minimálnu cenovú hranicu, pod ktorú nesmú predávať.  
 
Pri tvorbe cien podnik zohľadňuje nasledujúce faktory: 
 Vnútorné faktory  
- typ vyrábaného produktu,  
- technológia,  
- certifikáty a osvedčenia potrebné pri dovoze do určitej krajiny,  
- prácnosť,  
- suroviny, 
- a iné 
 Vonkajšie faktory  
- ceny konkurencie,  
- kurzový vývoj,  
- zákazníci,  
- DPH na zdravotnícku technológiu 
- a iné 
 
Výrobky sú predávane prostredníctvom príslušného obchodného partnera. Tento 
obchodný partner, ktorý  odkúpi výrobky od výrobného podniku DD má stanovenú 
vlastnú percentuálnu maržu. Stanovia si minimálnu cenovú hranicu, pod ktorú by 
nemali predávať. Týmto spôsobom sa cena zvyšuje až je výrobok prípadným 
obchodným manažérom predaný konečnému zákazníkovi - stomatológovi.  
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Predajcovia môžu svojim odberateľom poskytnúť rôzne rabaty, ktoré však nesmú znížiť 
cenu výrobku pod stanovenú hranicu, predávať pod cenu. Rabaty sú poskytované, 
napríklad na základe množstevného nákupu, percentuálnymi zľavami na ďalší nákup 
alebo sú zákazníkom ponúkané rôzne bonusy vo forme príslušenstva, nástrojov, 
dopravy, montáže zdarma. 
Cenníky  sa každým rokom upravujú v závislosti na prípadných zmenách, ktoré môžu 
nastať. Stanovené ceny by mali byt akceptovateľné pre zákazníkov.  
Ceny jednotlivých stomatologických súprav sa pohybujú v rozmedzí 6 800 – 30 000 €. 
 
 Distribúcia 
Ako už bolo spomenuté, spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. je výrobným podnikom, 
ktorý svoju produkciu nepredáva priamo na konečného užívateľa. Využívajú nepriame 
distribučné kanály, kedy predaj svojej produkcie realizujú skrz svojich obchodných 
partnerov, prípadne sa predaj ďalej rozširuje cez sub - dealerov. Obchodný partneri 
(obchodný manažéri) následne predávajú výrobky konečnému užívateľovi – lekárovi. 









Obchodný partner po zakúpení výrobku na seba prevádza všetky práva a povinnosti 
vyhradené na vlastníctvo a zodpovednosť za škody vzniknuté na danom výrobku 






zákazník - lekár 
Sub - dealer 
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Diplomat Dental s.r.o. je zákazkovo orientovaný výrobný podnik, teda nevyrába priamo 
na sklad. Napriek tomu vlastní skladovací priestor pre hotové výrobky pripravené na 
expedíciu. V niektorých prípadoch môže byť hotový výrobok uskladnený maximálne po 
dobou 6 mesiacov. Po uplynutí tejto doby je potrebné výrobok znova preskúšať.  
Zakúpený výrobok si môže zákazník dopraviť na požadované miesto sám na vlastné 
náklady alebo môže zabezpečiť dopravu po dohode s obchodným manažérom. 
Obchodný manažéri prepravujú tovar prostredníctvom svojich dopravcov alebo cez 
dopravnú spoločnosť. Náklady na dopravu sú hradené obchodným partnerom, 
poprípade si dopravu zákazník zabezpečí sám na vlastné náklady. Dodacia lehota trvá 
cca mesiac v závislosti na vzdialenosť miesta dodania, minimálne však 3 týždne od 
prijatia objednávky, ktoré sú potrebné pre výrobný podnik Diplomat Dental s.r.o na 
výrobu a prípravu výrobku na expedíciu. Miestom dodania sa rozumie ordinácia lekára, 
prípadne iné miesto v závislosti na požiadavkách lekára. 
V rámci inšpekčných ciest bolo zistené, že obchodný partneri v niektorých prípadoch 
predali výrobok do inej krajiny ako mal. Túto skutočnosť zmienim vo svojich návrhoch.  
 
 Propagácia 
Spoločnosť sa snaží svoju produkciu propagovať rôznymi metódami. Každý rok 
vynakladá na túto propagáciu nemalé finančné prostriedky v snahe čo najviac sa 
priblížiť k zákazníkovi a presvedčiť ho o vysokej kvalite a ergonómii svojej 
stomatologickej techniky. Výška celkových nákladov v roku 2012 na propagáciu 
dosahovala cca 281 000 € pri výške tržieb za rok 2012 celkom 10 565 958 €. 




V súčasnosti spoločnosť využíva reklamu v podobe tlače: katalóg, rôzne reklamné 
letáky, brožúrky, prospekty. 
 
Katalóg DIPLOMAT DENTAL je rozdelený na dve verzie:  
I. katalóg s najvyššou triedou výrobkov 
II. katalóg so strednou a nižšou triedou výrobkov 
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V katalógu sú nafotené výrobky značky DIPLOMAT s detailným opisom a priestory 
spoločnosti. Je vydávaný v troch jazykoch: slovenčina, angličtina, ruština.  
Na reklamných letákoch a brožúrach sa nachádzajú dôležité kontakty, prostredníctvom 
ktorých si môžu zákazníci kontaktovať obchodného manažéra na prípadnú objednávku.  
Spoločnosť prezentuje svoju značku aj skrz inzerciu v rôznych lekárskych časopisoch: 
 




Stomateam 2x ročne 1/2 strany A4 + 
1 PR článok 
810 € 162 € 
Zubný lekár 1x ročne 1 strana 830 € 166 € 
Detské Zubné  
lekárstvo II. 
1x ročne 1 strana 300 € 300 € 
 




Dental Borze 1x ročne 1 strana 651 € 163 € 
Today 1 vydanie 1 strana 1 908 € 477 € 
 




Taliansko         
Il Dentista  
Moderno 
2x ročne 1 strana 2 600 € 2 600 € 
 
          
SPOLU     7 099 € 3 868 € 
 




Skutočné náklady za inzerciu pre Diplomat Dental v roku 2012 dosiahli výšky 3 868 €, 
ktorá je podstatne nižšia ako celková suma (7 099 €). Úspora v nákladoch prebehla 
najmä na základe vyjednaných podmienok s obchodnými partnermi a dohodnutých 




V rámci neplatenej reklamy má Diplomat Dental s.r.o. vytvorený profil na sociálnej 
sieti Facebook a rôzne videá o spoločnosti na Youtube.  
o Public relations  
Pre spoločnosť je veľmi dôležité mať dobré vzťahy obchodnými partnermi, ktoré chce 
neustále upevňovať. Organizuje pre nich rôzne stretnutia, firemné večere, stretnutia 
obchodných partnerov, organizujú pozvánky na rôzne akcie. 
Spoločnosť nezabúda ani na svojich zamestnancov. V rámci public relations firma 
organizuje rôzne firemné večierky pre svojich zamestnancov. Každý rok v letných 
mesiacoch organizuje spoločnosť športové hry. Jedná sa predovšetkým o futbalový 
zápas so svojimi obchodnými partnermi (Diplomat Dental, Eur-med, Ekom). 
Futbalového zápasu sa mohli či už aktívne alebo pasívne zúčastniť zamestnanci firmy 
so svojimi rodinnými príslušníkmi. V minulých rokoch sa toto stretnutie konalo 
v rekreačnej oblasti Výtoky pri Piešťanoch. V súčasnosti sú tieto zápasy organizované 
na mestskom štadióne v Starej Turej. Okrem dobrej nálady a hudby je podávané 
i občerstvenie v podobe nápojov, gulášu a sladkostí pre deti.  
 
o Podpora predaja 
V rámci podpory predaja spoločnosť využíva reklamné predmety: 
- reklamné perá a perá s laserovým ukazovákom 
- dentálne nite 
- stolové firemné kalendáre a diáre 
- propagačné DVD filmy o firme 
- vzorkovníky koženiek a keramiky 
- USB kľúče 
- a iné reklamné predmety 
Všetky reklamné predmety sú s podtlačou loga a názvu spoločnosti Diplomat Dental 
s.r.o. a sú dostupné na výstavách, pri stretnutí obchodných partnerov a servisných 
technikov, pri exkurzií študentov vo firme, na stretnutiach stomatológov a kongresoch 






o Direct marketing 
Diplomat Dental s.r.o. má vytvorený svoj internetový portál www.diplomat-dental.com, 
na ktorom si každý návštevník nájde informácie o histórií spoločnosti, získaných 
certifikátov a ocenení, dôležité kontakty priamo na firmu, na obchodný, nákupný, 
marketingový a výrobný úsek. Prostredníctvom „Google analytic“ sledujú návštevnosť 
web stránky. Najčastejšie web stránku navštevujú krajiny: 





















2012 39 735 4,79 0:04:24 38,91% 190 247 
2011 38 967 4,48 0:04:06 45,46% 174 411 
 
Tab. 9: Prehľad návštevnosti web stránky za rok 2011 a 2012. (Zdroj: firemná štatistika 















Taktiež je dostupný on-line katalóg produktov v 7 jazykoch. V sekcií „produkty“ je 
umiestnená produkcia firmy rozdelená podľa druhu sortimentu na : 
- stomatologické súpravy, 
- stomatologické kreslá, 
- stomatologické stoličky, 
- stomatologické svietidlá, 
- Color - selection, kde je na výber široká škála farebného prevedenia čalúnenia 
kresiel. 
 
Na internetovej stránke v sekcií Newsletter  sa nachádzajú elektronické firemné noviny, 
ktoré vychádzajú približne každý druhy mesiac v anglickom a slovenskom jazyku. 
Čitatelia sa môžu touto formou informovať o novinkách v produkcií značky Diplomat, 
konaní budúcich výstav, ktorých sa zúčastnia, aktuálne dianie vo firme a pod. 
Elektronické firemné noviny sú zasielané na email odberateľa po bezplatnej registrácií.. 
V súčasnej dobe spoločnosť eviduje viac ako 420 odberateľov novín z celého sveta. 
Túto formu propagácie spoločnosť využíva prostredníctvom „MailChimp“55. 
Prostredníctvom tohto jednoduchého modulu majú možnosť publikovať vlastné firemné 
noviny vo FREE verzií a umožňuje taktiež sledovať efektivitu kampaní. Celková 
úspešnosť Newsletteru v roku 2012 predstavovala 30%. 
V rámci internetových stránok firma neinformuje včasne o  novinkách a prípadných 
zmenách, na ktoré by mohli zákazníci pružne reagovať. Nie je zverejnený on-line 
cenník náhradných dielov.  
 
o Výstavy a veľtrhy 
Diplomat Dental s.r.o. sa pravidelne zúčastňuje na výstavách stomatologickej techniky 
kde prezentuje svoje výrobky a uzavierajú sa prípadné kontrakty so stomatológmi. 
Spoločnosť plánuje účasť na výstavách s vlastným výstavným stánkom alebo 
v spolupráci s obchodným partnerom. Najvýznamnejšou výstavou v Európe, ktorej sa 
pravidelne Diplomat Detnal s.r.o zúčastňuje sa koná raz za 2 roky v Nemeckom Kolíne 
pod názvom „Internationale Dental Show“. Predstavuje tzv. TOP medzi svetovými 
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 Tento marketingový nástroj poskytuje vo free verzii zoznam do 2000 príjemcov a 12 000 e-




dentálnymi veľtrhmi. Na tomto veľtrhu sa stretáva viac ako 1 600 vystavovateľov zo 
cca 60 krajín celého sveta.  
Ďalšie výstavy, ktorých sa spoločnosť zúčastňuje: 
- Spojené Arabské Emiráty / Dubaj - AEEDC (UAE International Dental 
Conference & Arab Dental Exhibition), 
- Maďarsko / Budapešť - DENTALWORLD  
-  Slovensko / Bratislava – Slovenské Dentálne Dni 
- Chorvátsko / Zágreb - MEDICINE AND TECHNOLOGY & DENTAL  
- Moskva, Česká republika, Poľsko a iné 
Diplomat Dental s.r.o. na týchto výstavách prezentuje svoju najnovšiu dentálnu 
produkciu a zariadenia. Cieľom výstavy je predstavenie a prezentácia produktov, 
získanie si a udržanie zákazníkov. Prezentujú sa predovšetkým prednosti zubných 
súprav a ich odlišnosti v porovnaní s ostatnou konkurenciou na trhu.  
V prípade záujmu si spoločnosť môže na veľtrh pozvať lekára, ktorý priamo na mieste 
ukazuje na pacientovi funkčnosť stomatologickej súpravy a jej nástrojov. 
V nasledujúcej tabuľke je zobrazený rozpočet nákladov na výstavy, ktorých sa 
spoločnosť Diplomat Dental, s.r.o. zúčastnila v roku 2012. V cene sú zahrnuté náklady 
na výstavnú plochu a registračný poplatok, ktorý sa platí spravidla vždy o rok dopredu. 
Uvedené výstavy sú spolufinancuje z malej časti aj iným obchodným partnerom. 
V prílohe 4 viď. harmonogram výstav za rok 2012 
 






DD v % 
Celkové ročné 
náklady pre 
DD v € 
Spojené Arabské Emiráty - AEEDC (UAE 
International Dental Conference & Arab 
Dental Exhibition) 
40 000 100% 40 000 
Nemecko / Kolín - IDS 2013  62 000 100% 62 000 
Maďarsko / Budapešť - DENTALWORLD 13 000 65% 8 100 
Slovenská republika - Slovenské Dentálne 
Dni 
12 000 60% 7 100 
Rezerva (USA) 80 000 100% 80 000 
Spolu 207 000 - 197 200 




Spoločnosť v súčasnej dobe nespracováva žiadnu úspešnosť výstav. Diplomat Dental 
s.r.o. považuje za potrebné a nevyhnutné sa zúčastňovať pravidelne týchto výstav 
z dôvodu udržanie si povedomia zákazníkov o firme bez ohľadu na objem návštevnosti. 
Účelom výstav je len prezentácia vlastných výrobkov a nie ich predaj, preto pre 
spoločnosť nie je dôležité analyzovať návštevnosť týchto výstav. 
 
3.7.2 Analýza vnútorného prostredia – model „7S“ 
 
Ako ďalšiu analýzu vnútorného prostredia - faktorov spoločnosti DD som si zvolila 
metódu „7S“ podľa firmy McKinsey. Analýza model „7S“ vypovedá o úspešnosti firmy 
na základe siedmych faktorov vo vnútri firmy, ktoré sú navzájom prepojené a musia byť 
rovnomerne rozvíjané. V tejto analýze je opísaná organizačná štruktúra a stratégia 
firmy, systém, spolupracovníci, schopnosti, štýl riadenia firmy a jej zdieľané hodnoty.  
 
 Organizačná štruktúra 
Spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. má charakter líniovo – štábnej organizačnej 
štruktúry. Táto štruktúra sa vyznačuje štábnymi útvarmi, ktoré majú poradenskú funkciu 
na zabezpečenie kvalifikovaného rozhodovania jednotlivých líniových vedúcich a ich 
útvarových jednotiek. Štábny útvar sa dá rozdeliť na osobný a odborný štáb. V našom 
prípade osobný štáb predstavuje manažér kvality a vedúci personálneho úseku. Odborný 
štáb je zastúpený vedúcim úseku riadenia kvality. 56 
Organizačná štruktúra spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. je uvedená v prílohe 5.  
Diplomat Dental s.r.o. je rodinnou firmou. V čele spoločnosti stojí konateľ Tomáš 
Nerád, ktorý má hlavné slovo pri rozhodovaní a koná za spoločnosť samostatne. 




Spoločnosť sa riadi mottom: „Sme tu pre Vás, myslíme na Vašu spokojnosť“ 
 
                                                             





Každá stratégia určuje základnú orientáciu firmy a je ďalším predpokladom na budúci 
vývoj. Stratégia spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. je založená na budovaní a udržiavaní 
dobrých vzťahov zo zákazníkmi a ďalšími zainteresovanými stranami ako sú obchodný 
partneri, dodávatelia a pod. Vzhľadom na zákazníkov sa spoločnosť zameriava 
predovšetkým na poskytovanie kvalitných výrobkov vo forme stomatologických súprav 
a ostatného príslušenstva. Prispôsobujú svoju výrobu plnením požiadaviek na 
spoľahlivosť, bezpečnosť a kvalitu zdravotníckych prostriedkov. Taktiež sa snažia 
pružne reagovať na požiadavky súčasných a budúcich zákazníkov.  
 
Ďalšie strategické priority Diplomat Dental s.r.o. : 
 presadzovať zodpovednosť za kvalitu práce na všetkých pracoviskách, 
 zvyšovať úroveň technického rozvoja presadzovaním kvalitnej 
technológie, ktorá zabezpečí zodpovedajúcu cenovú a kvalitatívnu 
úroveň jednotlivých komponentov, 
 udržať a posilniť tržnú pozíciu na domácom i zahraničnom trhu, 
 otváranie nových trhov typu USA, 
 rozvíjať spôsobilosť a kvalitu práce každého zamestnanca zapojeného do 
procesu, 
 prispieť k ochrane životného prostredia, 




Cely systém riadenia sa v spoločnosti sústreďuje prevažne na splnenie zákazníkových 
požiadaviek a zároveň poskytovanie kvalitného servisu súvisiaceho s predajom 
výrobku. Spoločnosť zbiera informácie, teda spätnú väzbu od svojich zákazníkov 
a zamestnancov, ktorú následne spracováva, vyhodnocuje a prejednáva na firemných 
poradách. 
Na riadenie svojich podnikateľských aktivít spoločnosť využíva jednotný informačný 
systém IBIS na riadenie zákaziek. Tento systém obsahuje rôzne moduly, ktoré 
zabezpečujú proces od objednávky výrobku až po jeho expedíciu. Zahŕňa taktiež 
skladové hospodárstvo, technickú prípravu výroby (TPV), mzdy, účtovníctvo, nákup 
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a iné. Do systému sa prihlasujú len oprávnený zamestnanci na základe prihlasovacieho 
mena a hesla. Systém je nastavený tak, aby sa zamestnancom zobrazovali len oprávnené 
moduly. Spoločnosť tento systém využíva už cca 10 rokov a sú s ním spojene určité 
problémy. V minulosti spoločnosť vyrábala sériovú výrobu o 4 typov súprav a až neskôr 
prešli na zákazkovú výrobu. Dnes vyrábajú 11 typov súprav a prispôsobujú výrobu 
špeciálnym požiadavkám zákazníkom. Tento fakt si vyžaduje vysokú flexibilitu zmien, 
čo súčasný systém už nepodporuje. Je zastaraný, menej flexibilný, predimenzovaný 
a často krát zamŕza. 
Každá požadovaná zmena, napríklad vo výrobe musí byť schválená podpisom určitými 
pracovníkmi. Tieto požiadavky na zmeny sa v spoločnosti vykonávajú papierovou 
formou. V takomto prípade môže dochádzať ku strate informácií o schválenej či 
neschválenej zmene.  
Na základe týchto faktov spoločnosti odporúčam investovať do nového informačného 
systému, ktorý by zabezpečil riadenie zmien, efektivitu, kvalitu, spoľahlivosť 
a flexibilitu práce. Chcem podotknúť, že cieľom tejto diplomovej práce nie je navrhnúť 
nový informačný systém spoločnosti.  
V rámci operačného systému PC spoločnosť využíva Windows. Pracovníci IT majú na 
starosti zabezpečenie dát zálohovaním a archiváciou. Každý pracovník je spôsobilí na 
používanie balíčku Microsoft Office. Na prácu s virtuálnou poštou používajú Microsoft 
Outlook.  
 
 Spolupracovníci  
V spoločnosti sú pracovníci rozdelený do troch skupín: 
1. vyšší management podniku 
2. stredný management podniku – majstri, dispečéri  
3. zamestnanci  
Motivačný systém je nastavený na finančné ohodnotenie pracovníkov. Niektorý 
zamestnanci majú pohyblivú zložku mzdy, ktorá závisí od splnenia jednotlivých úloh 
pracovníkov alebo splnenia mesačného plánu. Na základe hospodárskych výsledkov 
a splnených plánov sú vyplácané mimoriadne polročné a ročné odmeny. Stredný 
management je hodnotený taktiež finančnými odmenami za splnené úlohy a to mesačné 
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a koncoročné. Vrcholový management má nastavené vlastné ukazatele odmeňovania. 
V každej skupine je motivačný systém nastavený rovnomerne pre každého pracovníka.  
Samotný obchodníci sú odmeňovaný fixnou mzdou bez ohľadu na výšku 
uskutočneného predaja. Tuto skutočnosť zmienim vo svojich návrhoch na zmenu 
systému odmeňovania obchodníkov. 
 
Graf 7: Kvalifikačná štruktúra Diplomat Dental s.r.o. (Zdroj: firemné dokumenty / 
vlastné spracovanie) 
  
Z vyššie uvedeného grafu je zrejmé, že v spoločnosť prevažujú absolventi stredných 
škôl s maturitou a bez maturity. Je to zapríčinené potrebou rôznych profesií technického 
zamerania pracovníkov pre výrobný podnik.  
 
 Schopnosti 
Konateľ spoločnosti má získané kvalitné vedomosti z technicko-obchodnej a jazykovej 
oblasti. Súčasný zamestnanci disponujú dostatočnou kvalifikáciou, znalosťami a 
skúsenosťami v danom obore. Nových zamestnancov spoločnosť prijíma na základe 
zostavených požiadaviek na príslušnú funkciu, ktoré by mal budúci zamestnanec spĺňať. 
Keďže sa obchodná činnosť zameriava aj do zahraničia sú dôležité i dostatočné 
jazykové znalosti. V rámci toho spoločnosť organizuje jazykové kurzy pre 
začiatočníkov a pokročilých za účelom neustáleho vzdelávania svojich pracovníkov. 
Prebiehajú taktiež školenia servisných technikov, obchodných partnerov, vodičov 
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kvalifikácie a tým poskytovali kvalitnejšie služby zákazníkom.  Na základe vzdelávania 
sa zamestnanci stávajú pre spoločnosť efektívnejší a výkonnejší.  
 
 Štýl manažérskej práce 
Spoločnosť presadzuje demokratický štýl riadenia. To znamená, že zamestnanci majú 
právo vyjadriť svoj názor a predložiť vlastné návrhy a myšlienky, ktoré sú následne 
predkladané a diskutované s príslušným nadriadeným - riaditeľom úseku.  
Každý nadriadený – riaditeľ príslušného úseku zadáva úlohy svojim podriadeným 
pracovníkom. Zadávané úlohy vychádzajú z cieľov, ktoré si stanovilo vedenie. Tieto 
jednotlivé úlohy sú následne prideľované zodpovedným riešiteľom daného úseku. Pri 
jednotlivom rozdeľovaní úloh sa prideľuje i zodpovednosť za ich splnenie a termín 
ukončenia. Prípadné nezhody sa vždy operatívne riešia na úrovni vedenia alebo výroby 
v spolupráci s technickým úsekom MTZ.  
 
 Zdieľané hodnoty 
Pre Diplomat Dental s.r.o. je veľmi dôležité aby každý zamestnanec poznal  podnikovú 
filozofiu, ktorá má viesť k naplnenou stanovených cieľov. Každý zamestnanec musí byť 
oboznámený s jeho úlohami a právomocami aby sa plnili plány podniku, poznať 
výrobné a pracovné normy. Kľúčovým faktorom je aby zamestnanci uspokojovali 
potreby zákazníkov v najväčšom možnom rozsahu a zároveň prispievali k dobrému 
menu firmy.  
Na pracovisku medzi zamestnancami rovnakej úrovne prevládajú neformálne vzťahy. 
Voči svojim nadriadeným sa využíva formálny prístup.  
 
3.7.3 Hodnotový reťazec 
 
Prostredníctvom hodnotového reťazca môžeme podnikateľské činnosti rozdeliť do 
dvoch častí, konkrétne na primárnu a sekundárnu činnosť. Pomocou týchto činností sa 





3.7.3.1 Primárna činnosť 
 
Primárna činnosť predstavuje základnú oblasť podnikania spoločnosti, v tomto prípade 
Diplomat Dental s.r.o. je primárnou činnosťou samotná výroba, predaj a marketing, kde 
sa snažia vyrábať a propagovať výrobky tak, aby boli diferencované od konkurencie 
a získali tým konkurenčnú výhodu a určité postavenie na trhu. 
 
 Riadenie vstupnej logistiky 
Štruktúra zubnej techniky, ktorú spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. ponúka svojím 
zákazníkom sa skladá cca z 50% vyrábaných a 50% nakupovaných komponentov. Je 
dôležité vybaviť stomatologickú súpravu kvalitnými prístrojmi, ktoré zaručia 
spoľahlivosť a samozrejme bezpečnosť pacienta a lekára. Na dodávku nástrojov 
(mikromotory, turbíny, ultrazvukové odstraňovače zubného kameňa a iné) využívajú 
špičkovú Švajčiarsku firmu Bien Air (95% využitia) a Japonského dodávateľa 
Nakanishi. Od firmy Ekom nakupujú dentálne kompresory určené pre pohon 
zubolekárskych prístrojov a zariadení. Taktiež je potreba hutného materiálu, ktorého 
objednávky prebiehajú štvrť ročne. V skutočnosti Diplomat Dental s.r.o.  využíva radu 
dodávateľov na rôzne komponenty potrebné pre svoje súpravy.  
U slovenských dodávateľov dodávky materiálu prebiehajú týždenne.  Čo sa týka 
zahraničných dodávateľov si spoločnosť musí stanoviť ročný plán výroby, na základe 
ktorého objednáva určitý objem materiálu, tak aby spoločnosť získala určitú výhodu v 
podobne rabatu. V letných mesiacoch, kedy dodávateľské firmy čerpajú dovolenky si 
Diplomat Dental s.r.o. musí v predstihu vytvoriť aspoň dvojmesačné zásoby aby 
nedošlo k prerušení výrobného procesu. Všetkých dodávateľov majú na starosti 
obchodný referenti na úseku nákupu a logistiky, ktorí využívajú informačný systém 
IBIS na skladové hospodárstvo a kontrolu stavu objednávok. Svoju slabinu vidia 
v chýbajúcom personálnom zastúpení, ktorý by mal na starosti dodávateľov a vybavoval 
voči nim i prípadné reklamácie. Týmto by uľahčili prácu obchodným referentom. O 
prijímanie a vyskladňovanie materiálu sa starajú skladníci v centrálnom sklade.  
Diplomat Dental s.r.o. je na svojich dodávateľov závislí a udržuje s nimi dlhoročnú 
spoluprácu na základe spokojnosti, preto je pre nich dôležité posilňovať a udržovať 
tento vzťah.  
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 Proces výroby 
V súčasnosti sa Diplomat Dental s.r.o. zaoberá prevažne zákazkovou výrobou. Svoju 
výrobu prispôsobujú svojim zákazníkom – stomatologickým lekárom, kedy zubné 
súpravy upravujú podľa špeciálnych požiadaviek. Spokojnosť zákazníka je pre nich 
prvoradá. Proces výroby začína už od spísania objednávky zákazníka s obchodným 
manažérom. Následne sa objednávka zasiela do výrobného podniku DD, kde sa 
spracováva a všetky požiadavky sú prostredníctvom zadávacieho listu odoslané priamo 
do výroby. Vo výrobe sa podľa pokynov vyrába a montuje objednaná súprava, ktorá sa 
následne podrobí dvojstupňovej kontrole57 a je pripravená na balenie a vyexpedovanie. 
Každý pracovník vo výrobe má rozdelenú prácu a takisto termín dokončenia. Dohľad 
nad vykonávanou prácou vo výrobe vykonáva majster, ktorý priebežne kontrolu prácu 
svojich podriadených – montážnikov. Celý proces od prijatia objednávky až po samotné 
vyexpedovanie výrobku trvá cca 2-3 týždne. V prílohe 6 je zobrazená bloková schéma 
výroby.  
Pracovníci vo výrobe sú vybavený podľa predpísaných noriem pracovnými odevmi, 
pracovnými a ochrannými pomôckami pri styku s chemikáliami ako je lakovanie, 
striekanie, zváranie a iné.  
Priestor určený pre výrobu a montáž je vybavený príslušnými zariadeniami, ktoré 
podliehajú pravidelnými kontrolami. Vždy na začiatku roku je stanovený plán údržby 
stojov a zariadení a podľa typov jednotlivých stojov sú nastavené ich kontroly. 
Prebiehajú plánované generálne opravy stroja a plánované opravy v dôsledku ich 
opotrebenia. Väčšina opráv strojov je naplánovaná počas dvojtýždňovej celozávodnej 
dovolenky v letných mesiacoch. 
 
 
 Riadenie výstupnej logistiky 
Hotové výrobky sú po výstupnej kontrole pripravené k baleniu a následne k expedícií. 
Každý výrobok sa balí samostatne do kartónového obalu, kde sa vkladajú jednotlivé 
zabalené časti v bublinkovej fólie spolu s neoprénom. Kartónový obal sa potom vystelie  
                                                             
57 prvý stupeň – justážny pracovník, ktorý nastavuje a testuje výrobok podľa revízneho predpisu 





dvojzložkovou polyuretanovou penou „Instapak“58, ktorá obteká výrobok a vyplňuje 
voľný priestor, aby nedošlo k poškodeniu. Na záber sa ešte celý kartónový obal vloží do 
drevenej debne.  Takto zabalený výrobok sa zákazníkovi dopravuje kamiónom, loďou, 
vlakom prípadne letecky. Ak je výrobok prepravovaný lodnou dopravou alebo letecky 
je potrebné zvoliť tzv. zámorské balenie, ktoré chráni výrobok pred zvlhnutím a iným 
poškodením. Na prepravu výrobkov svojim zákazníkom využívajú rôzne prepravné 
spoločnosti, alebo si zákazník dopravu zabezpečí sám. Cenu a spôsob dopravy sa rieši 
dohodou medzi zákazníkom a predávajúcim – obchodným manažérom.  
Taktiež ako u vstupnej logistiky tak i celú výstupnú logistiku evidujú prostredníctvom 
rovnakého informačného systému IBIS. Výstupnú logistiku má na starosti oddelenie 
expedície, ktoré spadá pod obchodný úsek.  
 
 Marketing a predaj 
Vypracovaný marketingová mix spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. je uvedený vyššie.  
 
 Služby 
Ak chce spoločnosť vyrábať a predávať stomatologické zariadenia, je potrebné aby 
mala kvalifikovaných a vyškolených servisných technikov, ktorí zavedú zubnú súpravu 
do prevádzky, oboznámi lekára s obsluhou jednotlivých prístrojov, vykonáva prípadné 
opravy a iné. Diplomat Dental s.r.o. má veľkú obchodnú a servisnú sieť po celom svete 
a cca 1000 vyškolených servisných technikov. Obchodná a servisná sieť je uvedená 
v prílohe 3. Ak nastane situácia, že zubná súprava má poruchu je veľmi dôležité aby 
servisný technik zabezpečil jej odstránenie v čo najkratšom čase, pretože lekár nemôže 
ďalej vykonávať svoju činnosť. Doba odstránenia poruchy je v rámci dohody medzi 
lekárom a servisným technikom vymedzená v zmluve. Informácie o servisnej činnosti 




                                                             




3.7.3.2 Sekundárna činnosť 
 
Pod pojmom sekundárna činnosť môžeme vymedziť ďalšie činnosti – infraštruktúra, 
technologický vývoj, riadenie ľudských zdrojov a zaisťovanie zdrojov. Tieto činnosti sú 
potrebné pre tvorbu činností primárnych.  
 
 Infraštruktúra podniku 
Ako už bolo povedané spoločnosť predstavuje líniovo štábnu organizačnú štruktúru 
rozdelenú na jednotlivé úseky so štábnymi útvarmi. Všetky procesy od prijatia 
objednávky až po samotné vyexpedovanie výrobku sa riadi pomocou jednotného 
informačného systému IBIS. V tomto programe sa taktiež zaznamenáva dochádzka 
samotných pracovníkov do práce. Na evidenciu príchodov a odchodov z pracoviska 
pracovníci využívajú čítačku kariet ihneď pri vstupe, ktorá je prepojená s daným 
systémom.  
Hlavným cieľom je poskytovať kvalitné výrobky a služby, čím sa snažia uspokojiť 
svojich cieľových zákazníkov. Spoločnosť získava spätnú väzbu od zákazníkov 
prostredníctvom zbierania informácií od svojich pracovníkov, obchodných partnerov 
a servisných technikov. V rámci internej komunikácie, kde sa prejednáva spracovaná 
spätná väzba od zákazníkov a priania/sťažnosti zamestnancov sa organizujú pravidelné 
porady. Spoločnosť rozdeľuje porady nasledovne: 
 
- Operatívny dispečing, ktorý sa koná 1x týždenne. Prejednávajú sa tu na úrovni 
vedenia medzi-úsekové problémy, tzn. rôzne požiadavky, sťažnosti a problémy 
určitého úseku na iný úsek.  
- Porady vedenia, na ktorej sa prejednávajú výsledky hospodárenia za daný 
kvartál.  
- Rada kvality – na tejto porade sa predkladajú  hodnotenie a prípadné 
pripomienky z výstav na základe cestovných správ (napr. technický stav 
súprav), oboznamuje sa o spokojnosti/nespokojnosti zákazníkov na základe 
spätnej väzby (správy od obchodných partnerov a servisných technikov, 
vypracovaných dotazníkov a pod.), reklamácie od zákazníkov, problémy vo 
výrobe a pod. Výsledkom porady sú prípadné zmeny na základe opodstatnenosti 
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a sú vyvodené ďalšie postupy. Tieto porady sa konajú kvartálne a zamestnancom 
sú vždy včas oznámené.  
 
 Technologický vývoj 
Pri výrobe stomatologického zariadenie je veľmi dôležité disponovať vysoko kvalitnou 
technológiou, ktorá by mala zaručiť kvalitu, spoľahlivosť a bezpečnosť práce lekára 
a pacienta s danou zubnou súpravou a jej príslušenstvom. Trendy v stomatológií sa 
menia a je potrebné aby na ne Diplomat Dental s.r.o. pružne reagoval ak sa chce udržať 
na trhu a udržať si stávajúcich ale i získaval nových zákazníkov. Spoločnosť je členom 
v medzinárodných organizáciách ako sú ESDE, APVZT a majú kontakty na exportné 
stomatologické spoločnosti, ktoré zabezpečujú on-line prepojenie s najnovšími trendmi 
vo vývoji v stomatológií. 
Diplomat Dental s.r.o. každým rokom investuje nemalé finančné prostriedky na výskum 
a vývoj technológie ale i dizajnu samotného výrobku. Dá sa povedať, že ich najväčšou 
snahou je investovať najskôr do produktu, potom do technológie, pretože trend 
v dizajne sa mení rýchlejšie, tj. každým rokom. Významnou prezentáciou svojich 
výrobkov predstavuje prestížna výstava v nemeckom Kolíne, ktorá sa koná každé dva 
roky. Preto je pre nich veľmi dôležité sa tu prezentovať s novým dizajnom výrobku, aby 
sa nedostali do pozadia za ostatné firmy.  
Vývojom a výskumom sa venuje oddelenie vývojovej konštrukcie, ktoré patrí pod 
technický úsek a riadené je priamo konateľom spoločnosti.  
Na vývoji sa podieľajú tiež iné spoločnosti, s ktorými Diplomat Dental s.r.o. má 
dodávateľské vzťahy.  
 
 Riadenie ľudských zdrojov 
K dnešnému dátumu spoločnosť zamestnáva cca 170 pracovníkov. Títo pracovníci sú 
rozdelený do jednotlivých úsekov podľa ich kvalifikácie a odborných schopností. Každý 
pracovník vykonáva svoju činnosť na základe vypracovanej karty pracovného miesta, 
kde sú uvedené informácie o danej pracovnej pozícií. Diplomat Dental s.r.o. zamestnáva 
svojich budúcich pracovníkov na základe vypracovaného pracovného listu, kde sa 
uvedené požadované vedomosti, znalosti a dosiahnuté vzdelanie porovnávajú 
s konkrétnymi uchádzačmi o pracovné miesto. Dá sa povedať, že vo firme prevládajú 
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konštrukční pracovníci, tzn. technického zamerania oproti pracovníkom ekonomického 
zamerania, pretože Diplomat Dental s.r.o. je výrobným podnikom a vyžaduje si veľký 
počet technikov a technicko – hospodárskych pracovníkov. 
Spoločnosť organizuje pre svojich pracovníkov rôzne školenia a kurzy cudzieho jazyka. 
Všetky školenia a kurzy sú financované z vlastných finančných prostriedkov firmy.  
 
 
 Zaisťovanie zdrojov 
Svoje zdroje pre celý proces výroby v podobe materiálov a surovín zabezpečujú 
prostredníctvom svojich dodávateľov, ktorý boli spomenutý v rámci vstupnej logistiky. 
V súvahe na strane aktív prevláda objem dlhodobého majetku (cca 42%) nad obežným 
majetkom. Na strane pasív v rámci cudzích zdrojov v spoločnosti prevládajú krátkodobé 
záväzky nad dlhodobými záväzkami. V súčasnosti Diplomat Dental s.r.o. nemá žiadnu 
hypotéku.  
 
3.7.4 Generická stratégia  
 
Ako už bolo spomenuté, spoločnosť investuje svoje finančné prostriedky najviac do 
dizajnu výrobku, aby posilňovala svoju tržnú pozíciu. V tejto oblasti podnikania je 
veľmi dôležité neustále vyvíjať nové a nové výrobky s pohybujúcim sa trendom 
v stomatológií. Práca stomatológa je štatisticky jedna z najnáročnejších a prináša svoje 
riziká. Z tohto dôvodu je ergonómia59 nevyhnutným parametrom každej 
stomatologickej súpravy. Výrobcovia sa preto okrem technických parametrov výrobkov 
zaoberajú i otázkou osvetlenia, zmenu koncentrácie zmenou zorného poľa, dostupnosť 
nástrojov lekárovi, jednoduchosťou ovládania a iné. Stratégia spoločnosti Diplomat 
Dental s.r.o. sa dá označiť za „stratégiu odlišnosti“ (diferenciácie), ktorá je založená na 
výnimočných vlastnostiach daného výrobku, a tým odlišnosti od produkcie 
konkurencie. Snaží sa presvedčovať potenciálnych zákazníkov o kvalitnejšej produkcií, 
jednoduchšom ovládaní, kvalitnejšími službami, ľahkosťou zubných nástrojov, 
bezpečnosťou pacienta a lekára pri práci a pod.  
                                                             
59 veda zaoberajúca sa tvarom predmetov tak, aby sa čo najviac prispôsobila tvaru ľudského tela.  
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V rámci zacielenia na trh sa dá hovoriť o tzv. úzkom zacielení (focus), kde zákazníci 
reprezentujú úzku skupinu (stomatologický lekári) a úzky sortiment ponúkaných 
výrobkov oproti konkurencie, ktorí predávajú i stomatologický nábytok, hygienické 
pomôcky a iné.  
 
3.8 Súhrnná SWOT analýza podniku 
 
Cieľom diplomovej práce bolo analyzovanie úrovne uplatňovania marketingu 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o., ktorá sa zaoberá vývojom a výrobou 
stomatologickej techniky. Z výsledkov analýz, ktoré som vykonávala vyplýva, že 
úroveň marketingu vo firme sa dá hodnotiť na relatívne dobrej úrovni. Spoločnosť 
poskytuje svojím zákazníkom kvalitné výrobky, má vybudovanú veľkú obchodnú 
a servisnú sieť, ktorú neustále rozširuje, propagácia je na adekvátnej úrovni, ceny 
daných výrobkov sú konkurencie schopné. Firma disponuje kvalifikovanými 
pracovníkmi. Tieto výsledky hodnotím kladne. Naopak za zásadné nedostatky som 
zistila prostredníctvom modelu 7S, kde firma disponuje neflexibilným informačným 
systémom a následne súčasný systém odmeňovania obchodných manažérov. 
V nasledujúcej tabuľke sú spracované jednotlivé faktory SWOT analýzy, ktorá sa týkajú 

















- Dlhodobé pôsobenie na trhu 
- Konkurencie schopné ceny 
- Vysoká technologická úroveň a jej 
vývoj 
- Certifikácia SMK a CE značky na 
produkty 
- Popredajná starostlivosť 
o zákazníka 
- Odlišnosť od značky Chirana 





- Nedostatočne pružný informačný 
systém 
- Neprofesionalita niektorých 
pracovníkov  
- Prácnosť zavádzaných zmien do 
výroby 




- Rozvoj a využitie nových trhov 
- Rastúci záujem ľudí o zdravý 
životný štýl 
- Rastúce nároky lekárov na 
vybavenie ambulancie 
- Využitie nových kvalifikovaných 
pracovníkov zo SŠ a VŠ 
Hrozby 
 
- Silné konkurenčné prostredie 
- Vstup nových firiem 
- Ekonomická kríza 
- Nepriaznivé legislatívne faktory 
- Odchod zamestnancov ku 
konkurencií 
- Zvýšenie cien vstupov zo 
zahraničia 
- Porušovanie zmlúv obchodnými 
manažérmi  
- Štátne tendre 
 
Tab. 11: Súhrnná SWOT analýza. (Zdroj: vlastné spracovanie) 
 
 Silné stránky 
Za najsilnejšiu stránku spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. sa dá považovať dlhoročné 
pôsobenie na trhu s výrobou a predajom stomatologickej techniky. Spoločnosť na trhu 
pôsobí už viac ako 50 rokov, vďaka ktorým nadobudla skúsenosti a dosahuje vysokú 
kvalitu svojej produkcie.  
Spoločnosť disponuje dostatočnou vybavenosťou celej firmy a technológiou na vysokej 
úrovni, ktorú sa snažia neustále zdokonaľovať a vyvíjať aby spĺňala požiadavky 
súčasného ale i budúceho trendu v kvalite zdravotníckej techniky. Spoločnosť je 
vybavená počítačovým programom CAD/CAM, CNC centrami, penovými PUR 
zariadeniami, robotizovanými automatizovanými zváracími pracoviskami, 2D laserami 
a iné. Diplomat Dental s.r.o. dosahuje vysokú kvalitu svojej produkcie i vďaka 
79 
 
skúsenosťami získanými svojou niekoľko desať ročnou činnosťou v oblasti výroby  
a vývoju stomatologickej techniky.  
Na procese zvyšovania spokojnosti zákazníkov sa Diplomat Dental s.r.o. venuje aj 
popredajnej činnosti, pomocou ktorej zabezpečujú zákazníkovi rôzne služby spojené 
s kúpou stomatologického zariadenia: 
 
 Servis - Vykonávajú zaškolení servisní technici, ktorí sú spôsobilí inštalovať 
súpravy a vykonávať prípadné záručné opravy 
  Servisné inšpekčné cesty – Servisný technici, ktorí chodia pravidelne 
vykonávať kontrolu stavu výrobku, na základe čoho spoločnosť získava spätnú 
väzbu od zákazníka – lekára o spokojnosti s daným výrobkom  
 
Diplomat Dental, s.r.o. vlastní certifikáty a ocenenia, ktoré sú dôkazom vysokého 
dôrazu na kvalitu jej vyrábaných stomatologických súprav. Je čestným držiteľom 
certifikátu managementu kvality podľa EN ISO 9001:2000, certifikát Medical Device 
podľa ISO 13485:2003.  
Pre spoločnosť bolo potrebné získať certifikát značky „CE“ (Conformité Européene) 
ako „vstupenku“ do Európy. Diplomat Dental sa radí medzi prvého výrobcu 
zdravotníctkej techniky na Slovensku, ktorá získala oprávnenie na používanie tejto 
značky CE.  
V roku 2011 získal Diplomat Dental s.r.o. Národnú cenu za dizajn prostredníctvom 
Ministerstva kultúry za stomatologickú súpravu Diplomat Adept DA 370. Hodnotená 
bola hlavne ergonomická stránka a moderný dizajn súpravy. 
 
 Slabé stránky 
Medzi najslabšou stránkou firmy by som zaradila nepružný informačný systém. Tento 
systém je v súčasnej dobe starý a nedokáže pružne reagovať na prípadne zmeny. Je 
predimenzovaný a často zamŕza. Taktiež zavádzanie rôznych zmien, napríklad vo 
výrobe sú v súčasnej dobe vykonávane papierovou formou, ktorá si vyžaduje určitú 
prácnosť a možnosť straty dôležitých dokumentov.  
Ďalšiu slabinu vidím v súčasnom nastavení systému odmeňovania interných 
pracovníkov na pozícií - obchodný manažér. Každý obchodník má len fixnú mzdu bez 
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ohľadu na objem predaja. Na základe toho chýba zainteresovanosť a motivácia 
pracovníkov zvyšovať svoj výkon.  
 
 Príležitosti 
Veľkú príležitosť pre spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. predstavuje rozvoj a využitie 
nových trhov. V rámci posilnenia pozície na trhu chce v Európskej únií (Slovensko, 
Anglicko, Taliansko, Česká republika, a iné) a v Arabských štátoch hľadať nových 
zákazníkov, a tým získať významnejší tržný podiel i v týchto krajinách. Ďalej 
spoločnosť vidí príležitosť v rozširovaní svojej pôsobnosti na nové trhy, kde doposiaľ 
nepôsobí. Jedná sa predovšetkým o Egypt, Tunis, Indiu , USA a Austráliu.  
V okolí Piešťan sa nachádza dostatočný počet stredných a vysokých škôl, kde Diplomat 
Dental s.r.o môže nachádzať novú pracovnú silu. Jedná sa predovšetkým o školy 
technického, technicky - hospodárskeho a ekonomického zamerania.  
 
 Hrozby 
Významnú hrozbu pre Diplomat Dental s.r.o. predstavuje silná konkurencia v oblasti 
výroby a predaja zdravotníckej techniky. Spoločnosť ohrozujú čínske, juhokórejské 
a turecké firmy, ktoré ponúkajú svoje výrobky za výrazne nižšie ceny ale i v nižšej 
kvalite. Taktiež vstup nových firiem na daný segment trhu by mohlo viesť k poklesu 
počtu zákazníkov a teda i zisku.  
Ďalšou hrozbou predstavuje fakt, že zahraničné firmy poskytujú svojím zamestnancom 
vyššie mzdy, čo môže viesť k odchodu kľúčových pracovníkov firmy Diplomat Dental 
s.r.o. ku konkurencií. 
Prostredníctvom inšpekčných ciest boli zistené prípady, kedy externý obchodný 





4 Vlastné marketingové návrhy a riešenia 
 
Táto posledná kapitola diplomovej práce je zameraná na vypracovanie samotných 
návrhov pre spoločnosť Diplomat Dental s.r.o. Takisto je spracovaný odhadovaný 
rozpočet nákladov a časový harmonogram zavádzania jednotlivých návrhov.  
 
Všetky navrhované zmeny, ktoré sú v diplomovej práci spracované sa týkajú 
predovšetkým zvýšeniu predaja výrobkov, zvyšovaniu produktivity práce a schopností 
pracovníkov, poskytovanie nových služieb pre zákazníkov, čim sa firma môže odlíšiť 
od konkurencie a zvýšenie ochrany firmy.  Rozhodla som sa pre nasledovné štyri 
návrhy: Implementácia klubu Diplomat na SR, zmena systému odmeňovania 
obchodných manažérov, nová reklamná kampaň Google AdWords a zavedenie sankčnej 
doložky pre obchodných manažérov. Dôvodom zvolenia práve týchto návrhov bola 
osobná konzultácia s firmou Diplomat Dental s.r.o., ktorá tieto návrhy schválila 
a považuje za realizovateľné v budúcnosti.  
 
4.1 Implementácia klubu Diplomat na slovenskom trhu 
 
Vzhľadom na to, že sa spoločnosť zaoberá zákazkovou výrobou, je pre ňu teda 
najdôležitejším článkom celého reťazca práve zákazník. Je preto potrebné zabezpečiť 
aby bol zákazník s danými výrobkami a príslušnými službami spokojný po kvalitnej, 
cenovej a bezpečnostnej stránky vzhľadom na to, že sa jedná o stomatologické 
zariadenia. Samotné základné uspokojenie potrieb zákazníka v dnešnej dobe nestačí. Je 
potreba zákazníkovi neustále poskytovať stále viac a viac. 
Ako už bolo spomenuté v dnešnej dobe existuje vysoké konkurenčné prostredie vo 
svete i v tuzemsku. Na Slovensku sa momentálne nachádza 5 výrobcov stomatologickej 
techniky. Diplomat Dental s.r.o. sa teda snaží od svojich konkurentov odlišovať  svojou 
produkciou  hlavne v dizajne a chcela by svojim zákazníkom poskytovať určité výhody 
oproti ostatným. Jednou takou výhodou by bola implementácia klubu Diplomat práve 
na slovenskom trhu. Klub Diplomat by fungoval na klasické zľavové kartičky, kde by 
mal každý zákazník mal vytlačené svoje meno, poprípade i nejaké zákaznícke číslo. 
Tento projekt by fungoval na základe kooperácie spoločnosti Diplomat Dental 
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s určitými zariadeniami, napríklad Hotel Kempinski, aquapark Bešeňova a poprípade 
iné zariadenia, kde by zákazníci Diplomatu Dental získali pri určitom objemu nákupu 
stomatologickej techniky určitú percentuálnu zľavu na pobyt. Táto dohoda by obe 
spoločnosti nestála žiadne finančné prostriedky. Pre Diplomat Dental predstavujú jediné 
náklady na zriadenie novej web stránky, jej údržbu a nákup zľavových kariet.  
Webová stránka www.klubdiplomatdental.sk by fungovala na registráciu jednotlivých 
záujemcov o danú kartu a všetky údaje o zákazníkov budú v súlade so Zákonom 
o ochrane osobných údajov60. Stránka by informovala zákazníkov o možných zľavách, 
miesta ich použitia a jej percentuálnu výšku. Po registrácií užívateľa spoločnosť 
Diplomat Dental dá vyrobiť kartu a cca do 2 týždňov odošle na užívateľovu adresu. 
Zákaznícka karta by bola vo farbách spoločnosti Diplomat Dental spolu s jej logom, 
menom užívateľa a prípadného zákazníckeho čísla.  
Náklady na zriadenie webovej stránky by predstavovali cca 1200 €. Náklady na jednu 
kartu predstavujú cca 3€. Karty budú vystavené na žiadosť ako nového tak stávajúce 
zákazníka po registrácií na príslušnej web stránke.  
 
Výhody projektu: 
- pre zariadenie, ktoré by touto formou spolupracovalo so spoločnosťou Diplomat 
Dental by si prilákalo väčšie množstvo nových klientov. 
Pre DD: 
- projekt predstavuje druh podpory predaja, ktorý konkurencia doposiaľ na 
Slovensku nevyužíva 
- pri registrácií by získali úplnú evidenciu klientov, ktorá je doposiaľ pomerne 
nedostačujúca 
- možnosť prilákať nových zákazníkov a motivovať tých stávajúcich  
 
Nevýhody projektu: 
- jedinú nevýhodu vidím v počiatočných nákladoch na rozbehnutie projektu 
 
                                                             
60 Zákon č. 428/2002 Z. z., o ochrane osobných údajov zo dňa 5. októbra 2012 
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Zodpovednosť za každého registrovaného zákazníka by podliehala obchodnému 
manažérovi na danom trhu, na ktorom pôsobí. Celý projekt by mal na starosti riaditeľ 
obchodného úseku spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. 
Tento projekt by mal zvýšiť predajnosť a spokojnosť zákazníkov a odlišnosť od 
konkurencie. V súčasnosti spoločnosť eviduje cca 600 stávajúcich zákazníkov.  
Tento návrh bol priamo konzultovaný s firmou a sami v budúcnosti uvažujú o zriadení 
tohto projektu. 
Zodpovednosť nad celým projektom bude pripadať obchodnému riaditeľovi spoločnosti 
Diplomat Dental s.r.o. 
 
Predpokladané náklady na zriadenie novej web stránky: 
- vytvorenie web stránky = 1 200 € 
- webhosting = 35 € / rok 
- doména = 20 € / rok 
 
4.2 Zmena systému odmeňovania obchodných manažérov 
 
Prostredníctvom metódy „7S“ podľa firmy McKinsey v rámci systému odmeňovania 
a motivovania zamestnancov som zistila, že interný pracovníci na pozícií obchodný 
manažér – predajca sú hodnotený len fixnou mzdou bez ohľadu na výšku alebo objem 
predaja. Je preto jedno či daný obchodník predá za 12 000 € alebo za 120 000€ vždy 
dostane rovnakú výšku mzdy. Pre spoločnosť  to predstavuje veľkú nevýhodu, pretože 
zamestnanec nemá žiadnu motiváciu zvyšovať svoj výkon. Nezúčastňujú sa rôznych 
vzdelávacích kurzov, ktoré spoločnosť svojim zamestnancom ponúka, napríklad kurzy 
zamerané na nové predajné trendy na trhu, novinky, jazykové kurzy a iné. Všetci 
zamestnanci vrátane obchodníkov sú odmeňovaný na základe splnených ročných 
a polročných plánov. Momentálny stav pracovníkov na tejto pozícií je 6 obchodníkov. 
Spoločnosti by som navrhovala zmenu systému odmeňovania obchodných manažérov, 
kde by dostavali fixnú zložku mzdy + odmeny v závislosti od dosiahnutia určitého 
stanoveného ročného plánu predaja. Stanovenie požadovaného plánu  predaja a tomu 
priliehajúcu výšku odmeny by bolo v kompetencií riaditeľa obchodného úseku.  
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Obchodný riaditeľ stanoví individuálne požiadavky – ročný plán predaja na každého 
obchodného manažéra v závislosti na: 
- obchodnom teritóriu, 
- náročnosti daného obchodného teritória, 
- potenciál daného teritória, 
- v závislosti na rozbehnutom či novom teritóriu, 
- veľkosti servisnej siete, 
- a iné závislosti.  
Pretože na každom teritóriu sa predáva s odlišným stupňom náročnosti.  
Na základe splnenia stanoveného individuálneho ročného plánu a podľa dohody bude 
odmena vyplácaná  buď na konci roku, mesačne alebo kvartálne. Stanovená výška 
odmeny jednotlivých interných obchodníkov závisí od obchodného riaditeľa. Táto 
zmena sa týka len interných pracovníkov /obchodníkov, pretože externý obchodníci 
predávajú na vlastnú päsť a zleží na ich šikovnosti.  
 
Obchodný manažér by touto zmenou boli viac motivovaný pri hľadaní nových 
zákazníkov, zvýšení svojej predajnej činnosti a budú mať väčší záujem o prípadné 
vzdelávacie kurzy. Náklady pre spoločnosť by predstavovali len výška odmeny pre 
obchodných manažérov. Výhodou by bolo možné zvýšenie predajnosti výrobkov 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. 
 
 
4.3 Zavedenie sankčnej doložky pre obchodných manažérov 
 
Diplomat Dental disponuje jak internými tak i externými obchodnými manažérmi. 
Obchodný manažéri majú priamy kontakt s konečným zákazníkom a ich vystupovanie 
ovplyvňuje dobré meno a image firmy. Externý obchodný manažér nakupuje od firmy 
Diplomat Dental výrobky na vlastnú zodpovednosť a preberá všetky práva a povinnosti 
s držbou výrobku a zodpovedá za prípadné vzniknuté škody. Tieto výrobky ďalej 
predáva konečnému zákazníkovi. Každý dealer má zmluvne stanovené kde (obchodné 
teritórium) a za akých podmienok môže výrobky predávať. Žiadny dealer by teda nemal 
zasahovať do iného obchodného teritória a priečiť ostatným dealerom.  
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Na základe rozhovoru s obchodným riaditeľom firmy Diplomat Dental s.r.o. som zistila, 
že v niektorých prípadoch obchodný manažér predal stomatologickú súpravu do inej 
obchodného teritória ako pôsobí. To znamená, že firma eviduje predaný kus výrobku 
v dohodnutej krajine (teda v krajine, kde daný obchodný manažér v súčasnosti pôsobí) 
a pritom sa výrobok reálne nachádza v inej krajine. Dôvodom takéhoto správania 
obchodných manažérov môže byť obchodná rivalita na trhu so snahou predať a zarobiť. 
V súčasnosti existuje jeden či dva takého prípady. Tento fakt firmu Diplomat Dental 
ohrozuje.  
Zmluvy, ktoré momentálne majú s obchodnými manažérmi neobsahujú žiadnu doložku 
o prípadných sankciách pre porušenie zmluvy. Spoločnosti by som navrhovala tieto 
zmluvy doplniť o doložku, ktorá by upozornila daného obchodného manažéra na 
uloženie sankcie za porušenie zmluvy. Táto zmena by mohla napomôcť k tomu, aby títo 
manažéri neporušovali zmluvy a predávali výrobky len tam, kde im to prináleží.  
Jedinú nevýhodu vidím v prípade nesprávneho nastavenia úrovne sankcií, ktorá môže 
daného obchodného manažéra odradiť a môže prejsť ku konkurencií.  
Túto zmenu bude mať na starosti obchodný riaditeľ spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. 
 
4.4 Nová reklamná kampaň Google AdWords 
 
Na základe analýzy marketingového mixu som v rámci propagácie – direct marketing 
spracovala analýzu návštevnosti webovej stránky spoločnosti. Na tejto stránke sa 
nachádzajú rôzne informácie o spoločnosti, novinky, newsletter, on-line katalóg 
produktov, dôležité kontakty a iné informácie. Spoločnosti by som navrhovala založenie 
novej kampane prostredníctvom google AdWords, ktorá predstavuje cielenú reklamu.  
Táto reklama predstavuje vlastne platené textové alebo grafické odkazy. Je to tzv. 
platba za klik (pay per click). Google reklama je spustená na princípe vyhľadávania 
kľúčových slov a každý klik stojí iba pár centov. Cena jedného kliku závisí od počtu 
kľúčových slov. Google reklama môže pomôcť priviesť viac účastníkov, ktorí navštívia 
danú webovú stránku a z účastníka sa môže stať nový zákazník.61  
 
                                                             





Obr. 9: Vzor google reklamy AdWords (Zdroj: GOOGLE. Google AdWords. [online]. 




Je potrebné aby táto reklama podporovala i mutácie vo viacerých jazykoch hlavne 
v anglickom, ruskom, poľskom, nemeckom, maďarskom jazyku a pod.   
Google reklama umožňuje nastavenie času a dní, kedy bude reklama zobrazovaná. 
V tomto prípade by som odporučila 24 hodinové zobrazovanie vzhľadom na 
nepredvídateľnosť času návštevy. Čo sa týka cenovej relácie táto služba nemá presne 
stanovené cenníky. Služba je účtovaná len v tom prípade ak niekto klikne na reklamu 
a vstúpi na webovú stránku www.diplomat-dental.com. Stanovuje sa rozpočet, 
napríklad denný limit a ten sa môže kedykoľvek meniť. Denný limit by predstavoval 5€. 
Pri plnom využití tohto limitu predstavujú ročné náklady 1 825 €. Tento rozpočet sa 
môže kedykoľvek meniť v závislosti od požiadaviek spoločnosti. 
Túto reklamnú kampaň bude mať na starosti zamestnanec na marketingovom oddelení.  
 
Výhody: 
- spoločnosť platí len za skutočného zákazníka, ktorý hľadá práve jeho tovar 
alebo službu 
- neobmedzený počet slov, reklamných skupín či textov 
- týždenné reporty obsahujúce štatistiku pozícií zobrazenia reklamy, ceny kliku, 
počet zobrazení a vynaložených finančných prostriedkov 
- ochrana pred konkurenciou – identifikácia neplatných kliknutí a zobrazení a jej 




- v rámci zlého výberu spoločnosti pre spracovanie reklamy – správca danej 
reklamy môže byť nekvalifikovaný pracovník 
  
Predpokladané náklady na Google AdWords: 
- denný limit = 5 € 62 
- ročné náklady = 1 825 € 
V nasledujúcej tabuľke je znázornený súhrn návrhov, ktoré boli v práci predstavene 
a zahŕňa jednotlivé klady a zápory ich použitia. 





- podpora predaja  
- získanie on-line 
databázy lekárov 
na SR trhu 
































- platí sa len za 



















Tab. 12: Súhrn vlastných návrhov. (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
 
                                                             
62 Suma maximálneho denného limitu 5€ je odporučovaná pre firmy, ktoré s touto reklamou začínajú. 
V prípade záujmu môžu toto sumu kedykoľvek zvýšiť, či znížiť.  
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4.5 Odhadované  náklady na realizáciu návrhov 
 
Všetky vyššie uvedené návrhy ako už bolo spomenuté by mali prispieť k zvýšeniu 
predajnosti výrobkov a im podliehajúcim službám spoločnosti. Návrhy sú koncipované 
tak, aby nepredstavovali pre podnik vysoké nákladové položky. Predstavujú investície, 
u ktorých sa predpokladá návratnosť v podobe zvýšenia tržieb, získanie nových 
zákazníkov, upevnenie vzťahov so stávajúcimi zákazníkmi, motivovanie pracovníkov 
na pozícií obchodného manažéra a budovanie dobrého image firmy. V nasledujúcich 
tabuľkách sú kalkulované náklady jednotlivých návrhov.  
 
Implementácia klubu Diplomat 
Položka Suma v € 
Vytvorenie web stránky 1 200 / jednorázovo63 
Webhosting 35 / rok 
Doména  20 / rok 
Náklady celkom  1 255  
  
Tab. 13: Náklady na implementáciu klubu Diplomat. (Zdroj: Vlastné spracovanie). 
 
Pri vytvorený webovej stránky je potrebné platiť ročne náklady na webhosting (35 €) 
a náklady na doménu (20 €).  
 
 
Nová reklamná kampaň Google 
AdWords 
Položka Suma v € 
Rozpočet na denný limit 5 / deň 
Rozpočet na mesiac 150 / mesiac 









                                                             
63 suma zahrňuje: návrh kreativy, copyweriting, grafiku, programovanie – samotná stránka a databáza, 
accounting, hodinovú sadzbu práce cca 35€ / hod.  
64 výška sumy predstavuje za predpokladu plného využitia denného limitu 5€. 
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Odhadované celkové náklady návrhov za rok 
V nasledujúcej tabuľke sú vyčíslené celkové náklady realizácie návrhov za rok v €. 
Položka Suma v € / rok 
Implementácia klubu Diplomat 1 255 
Reklamná kampaň Google AdWords 1 825 
Náklady celkom za rok 3 080 
 
Tab. 15: Odhadované celkové náklady na realizáciu návrhov za rok. (Zdroj: Vlastné 
spracovanie). 
 
Celkové odhadované náklady na zavedenie návrhov predstavujú 3 080 € s DPH. 
 
 
4.6 Prínosy návrhov 
 
V nasledujúcom kroku sú v tabuľke vyčíslené predpokladané hodnoty zvýšenia tržieb 
spoločnosti, ktoré povedú po zavedený návrhov. Jednotlivé hodnoty, či už rast tržieb, 
príliv nových zákazníkov alebo zvýšenie návštevnosti sa nedá presne stanoviť, preto 
som vytvorila prognózy nárastu jednotlivých ukazateľov pre pesimistickú, realistickú 
a optimistickú variantu.  
 
Rast tržieb (v tis. €) 2013 2014 2015 
Pesimistická varianta 0 500 600 
Realistická varianta 900 1 300 1 400 
Optimistická varianta 1 500 1 800 2 200 
 
Tab. 16: Odhadované zvýšenie tržieb po zavedení návrhov. (Zdroj: Vlastné 
spracovanie).  
 
Sumy v tabuľke predstavujú navýšenie tržieb o dané čiastky v tis. €. 
 
V ďalšej tabuľke je vytvorená prognóza prílivu nových zákazníkov na základe 





Počet nových zákazníkov 2013 2014 2015 
Pesimistická varianta  0 10 15 
Realistická varianta 15 25 50 
Optimistická varianta 40 50 100 
 
Tab. 17: Odhadovaný počet nových zákazníkov po zavedení návrhov. (Zdroj: Vlastné 
spracovanie). 
 
Tabuľka predstavuje navýšenie počtu nových zákazníkov v dôsledku realizácie 
návrhov. Diplomat Dental s.r.o. v súčasnosti eviduje na Slovensku cca 600 zákazníkov. 
 
Posledná tabuľka predpokladá prognózy zvýšenia návštevnosti webovej stránky 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o. prostredníctvom novej reklamnej kampane Google 
AdWords: 
 
Počet návštev web 
stránky 
2013 2014 2015 
Pesimistická varianta 100 150 300 
Realistická varianta 1 000 1 700 2 000 
Optimistická varianta 2 000 3 500 4 000 
 
Tab. 18: Odhadovaný zvýšený počet návštevníkov po zavedení návrhov. (Zdroj: 
Vlastné spracovanie). 
 
Tabuľka predstavuje navýšenie počtu návštevnosti webovej stránky Diplomat Dental 
s.r.o. 
Spracované návrhy podľa môjho názoru nepredstavujú vysokú nákladová položku, 
ktorá by sa musela investovať nárazovo. Preto si myslím, že nie je potrebné aby firma 
tieto návrhy financovala akýmkoľvek úverom či pôžičkou.  
 
 
4.7 Časový harmonogram  
 
Časový harmonogram predstavuje rozdelenie jednotlivých navrhovaných aktivít do 
určitého časového rozpätia.  
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Ako prvý krok môže byť zavedenie novej reklamnej kampane prostredníctvom Google 
AdWords, pretože tento návrh nepredstavuje vysoké náklady a čas na jeho realizáciu. 
Taktiež by som odporučila v najbližšom termíne doplniť zmluvy s obchodnými 
manažérmi o doložku obsahujúcu sankcie za porušenie zmluvy. V rámci zavedenia 
klubu Dilomat na Slovensku je potreba najskôr vytvoriť dohody s príslušnými 
zariadeniami, ktoré budú ochotné spolupracovať na tomto projekte. Následne je potreba 
vytvoriť novú webovú stránku, kde sa budú jednotlivý zákazníci registrovať. Celý 
projekt by sa mohol spustiť približne od 15. 09.  2013. Na začiatku septembra by sa 
zaviedla zmena v systéme odmeňovania obchodných manažérov.  
 
Navrhovaná aktivita  Časové rozpätie 
Reklamná kampaň Google AdWords  možné okamžite 
Implementácia klubu Diplomat: 
- vytvorenie dohody zo 
zariadeniami 
- vytvorenie web stránky 
a uvedenie do prevádzky 








od 17. 06. 2013  
 
05. 08. 2013 – 01. 09. 2013 
 
od 15. 09. 2013 




od 01. 09. 2013  














Ako už bolo spomenuté, cieľom mojej diplomovej práce bolo analyzovanie úrovne 
uplatňovania marketingu vo firme Diplomat Dental s.r.o., ktorá sa zaoberá vývojom, 
výrobou a predajom stomatologickej techniky. Zo zistených výsledkov analýz, ktoré 
som pre túto prácu zvolila vyplýva, že celková úroveň marketingových činností danej 
firmy je na relatívne dobrej úrovni. Spoločnosť poskytuje svojím zákazníkom kvalitné 
výrobky, má vybudovanú veľkú obchodnú a servisnú sieť, ktorú neustále rozširuje. 
V rámci marketingového mixu som zistila, že propagácia je na adekvátnej úrovni, firma 
disponuje kvalifikovanými pracovníkmi. Tieto výsledky hodnotím kladne. Naopak za 
zásadné nedostatky som zistila prostredníctvom modelu 7S, kde firma disponuje 
neflexibilným informačným systémom a následne súčasný systém odmeňovania 
obchodných manažérov. Ďalším cieľom bolo navrhnutie určitých opatrení na zlepšenie 
úrovne marketingu. Preto navrhujem implementáciu klubu Diplomat na Slovenskom 
trhu a novú reklamnú kampaň prostredníctvom google AdWords, ktoré môžu napomôcť 
k zvýšeniu predaja a návštevnosti webovej stránky, zvýšeniu povedomia o firme, 
odlišnosť od konkurencie a samozrejme zvýšenie tržieb. Ďalšie návrhy predstavujú 
zmenu systému odmeňovania obchodných manažérov. Tento návrh by mal prispieť 
k výšeniu produktivity práce obchodníkov, k zvýšeniu ich vzdelanosti na základe 
motivácie a teda k zvyšovaniu predaja výrobkov. Návrh na  zavedenie určitej sankčnej 
doložky do zmlúv pre obchodných manažérov aby tieto zmluvy neporušovali. 
Tieto návrhy by mali napomôcť k zvýšení marketingovej úrovne firmy Diplomat Dental 
s.r.o. 
Diplomovú prácu som rozdelila do štyroch kapitol.  
Prvá kapitola diplomovej práce sa zaoberala cieľmi, metódami a postupmi spracovania 
tejto práce.  
Druhá kapitola bola venovaná teoretickej problematike marketingu. Venovala som sa 
predstaveniu jednotlivých pojmov, najmä v oblasti marketingu, marketingového mixu, 
cieľmi marketingovej komunikácie a vybraným druhom marketingových analýz.  
Tretia kapitola nadväzuje na druhú kapitolu, tzv. praktická časť tejto diplomovej práce, 
kde som jednotlivé teoretické poznatky aplikovala na konkrétnu firmu. Zvolila som 
spoločnosti Diplomat Dental s.r.o., ktorá sa zaoberá už 50 rokov vývojom, výrobou 
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a predajom stomatologickej techniky podstate po celom svete. Najskôr boli popísané 
všeobecné informácie o firme, jej histórií a jednotlivé podnikateľských činností.  
Celá praktická časť bola rozdelená na vonkajšie a vnútorné prostredie firmy. V rámci 
vonkajšieho prostredia som skúmala firmu prostredníctvom SLEPT analýzy, analýzy 
konkurencie v zahraničí a v tuzemsku a analýza odberateľov. Na analýzu vnútorného 
prostredia bol použitý marketingový mix, model 7S firmy McKinsey, Porterov 
hodnotový reťazec a záverom praktickej časti je súhrnná SWOT analýza.  
V poslednej štvrtej kapitole boli zastúpené samotné návrhy. V návrhoch som vytvorila 
kalkuláciu nákladov na jednotlivé náklady. Zhodnotila som, že všetky návrhy firma 
môže realizovať prostredníctvom vlastných finančných prostriedkov a nie je potrebné 
ich financovať z cudzích zdrojov. Na záver tejto časti som vypracovala časový 
harmonogram realizácie návrhov, tak aby návrhy boli rozložené rovnomerne v priebehu 
tohto roka.  
Pevne verím, že táto diplomová práca nájde praktické využitie pre danú firmu pre jej 
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vybavuje : technický pracovníci OTS  
DIPLOMAT DENTAL s.r.o. 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
Predmet : Plán školenia – ROK 2012  
 
1.  Školenie servisných technikov – dvoj-trojdňové (18 hodín) 
 
1.    termín             31. – 01.02.2012      RUSKO 
2.    termín             05. – 06.03.2012      FRANCÚZSKO 
3.    Termín  09. -  11.03.2012      UKRAJINA 
4.    Termín  28. -  30.03.2012      RUMÚNSKO 
5.    Termín  17. – 18.04.2012      RUSKO – MOSKVA        
6.    Termín             25. – 27.04.2012      Anglicky hovoriaci 
7.    Termín                      17. – 18.05.2012      RUSKO - JEKATERINBURG 
8.    Termín                      21. – 24.05.2002      RUSKO - KRASNOJARSK 
9.    Termín  04. – 05.06.2012      POĽSKO 
10.   Termín                      14. – 15.06.2012     MAĎARSKO 
11.   Termín  25. – 26.06.2012      SLOVENSKO 
12.  Termín   10. – 11.09.2012      RUSKO - KAZAŇ 
13.   Termín  13. – 14.09.2012      RUSKO – DD MOSKVA  
14.   Termín  29. – 30.10.2012      RUSKO - KRASNOJARSK 
15.   Termín  14. – 15.11.2012      RUSKO - PETERBURG 
 
Poznámka:  podčiarknutý text – externé školenie 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat , kreslo DM20, DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy  
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 technikov. Po ich 
úspešnom zvládnutí bude servisnému technikovi vystavený certifikát. Certifikát bude 
odovzdaný firme, ktorá technikov ku školeniu prihlásila. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
2.  Školenie tovaroznalecké - dvojdňové 
1.  termín             11. – 12.01.2012 Rusko 
2.  termín                     12. – 12.01.2012 Poľsko 
3.  termín   08. – 09.02.2012 Poľsko  
4.  termín   13. - 13.02.2012 Švajčiarsko 
5.  termín   27. – 28.02.2012        Rusko 
6.  termín   05. – 06.03.2012 Francúzsko 
7.  termín                     26. – 27.03.2012        Rumúnsko 
  
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat, kreslo DM20 ,DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy 
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 manažérov. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
   
Iný termín, ktorý nie je uvedený v pláne na rok 2012, je nutné zaistiť formou 
objednávky v čo najkratšom termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
                                                                                                  
                                                                                                   Dňa:  05.01.2012   
  
 Predmet : Plán školenia – ROK 2011  
 
I. Školenie servisných technikov – dvoj-trojdňové (18 hodín) 
 
1.   termín             14. – 15.02.2011     NEMECKO 
2. termín             07.– 12.03.2011      RUSKO – MOSKVA  
                                                   JEKATERINBURG 
3.   Termín 17. -  18.03.2011      ČESKÁ REPUBLIKA 
4.   Termín 07. -  08.04.2011      PORTUGALSKO 
5.   Termín 12. – 13.04.2011      GRÉCKO ATÉNY 
6.   Termín 17. – 18.04.2011     ROSTOV, MOSKVA 
7.   Termín          12. – 13.05.2011     ANGLICKO 
8.   Termín          26. – 27.05.2001     MAĎARSKO 
9.   Termín 24. – 28.05.2011      KRASNOJARSK, ALMA ATA 
10.   Termín          02. – 03.06.2011     MAĎARSKO 
11.   Termín 06. – 07.06.2011      RUSKY HOVORIACI 
12.   Termín          11. – 14.06.2011      TALIANSKO – DC170 
13.   Termín  13. – 17.06.2011      POĽSKO 2x 
14.   Termín 19. – 26.09.2011      MOSKVA +  JEKATERINBURG 
15.   Termín 20. – 28.10.2011      KRASNOJARSK +  ST.   
                          PETERGURG 
16.   Termín 07. – 11.11.2011       KAZAŇ 
 
Poznámka:  podčiarknutý text – externé školenie 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat , kreslo DM20, DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy  
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 technikov. Po ich 
úspešnom zvládnutí bude servisnému technikovi vystavený certifikát. Certifikát bude 
odovzdaný firme, ktorá technikov ku školeniu prihlásila. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
3. Školenie tovaroznalecké - dvojdňové 
1. termín             04. – 05.02.2011 Poľsko 
2. termín  14. – 15.02.2011 Nemecko  
3. termín  17. -  18.02.2011 Anglicky hovoriaci 
4. termín  25. – 25.02.2011        Česká republika 
5. termín  27. – 29.05.2011 Rusko 
 Obsah : zubné súpravy rady Diplomat, kreslo DM20 ,DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy 
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 manažérov. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
   
Iný termín, ktorý nie je uvedený v pláne na rok 2011, je nutné zaistiť formou 
objednávky v čo najkratšom termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
                                                                                                  




 Predmet : Plán školenia - I. polrok 2010  
 
I. Školenie servisných technikov – dvoj-trojdňové (18 hodín) 
 
1.   termín            21. - 22.01.2010       RUSKO - MOSKVA 
3.   termín            24. - 25.02.2010       Maďarsko 
4.   termín            01. - 02.03.2010      RUSKO-NEVA 
5.   termín            04. - 05.03.2010      RUSKO-KAZAŇ 
6.   termín            05. - 06.03.2010      Česká republika 
7.   termín            08. - 09.03.2010      RUSKO - JEKATERINBURG 
8.   termín                  11. - 12.03.2010       Slovensko 
9.   termín                  22. - 23.03.2010       Poľsko 
10.  termín                 29. - 31.03.2010       Rumunsko, Portugalsko 
11.  termín            15. - 16.04.2010       RITTER 
12.  termín                  21. - 22.04.2010       RUSKO - MOSKVA 
13.  termín                  06. - 07.05.2010       Taliansko, Anglicko 
14.   termín                 10. - 11.05.2010       Chorvátsko,Slovinsko 
15.   termín  17. - 18.05.2010       Rusko- KRASNOJARSK 
16.   termín             07. - 08.06.2010       Ukrajina,Bulharsko 
17.   termín  17. - 19.06.2010       Ukrajina 
 
Poznámka:  podčiarknutý text – externé školenie 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat , kreslo DM20, DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy  
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 technikov. Po ich 
úspešnom zvládnutí bude servisnému technikovi vystavený certifikát. Certifikát bude 
odovzdaný firme, ktorá technikov ku školeniu prihlásila. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
II. Školenie tovaroznalecké - jednodňové 
1. termín             08.01.2010 Poľsko 
2. termín                13.01.2010 Chorvatsko, Slovinsko, 
3. termín  25.01.2010 Moskva  
4. termín  15.02.2010 Rusko 
 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat, kreslo DM20 ,DE20 a pripravované  inovácie, 
vykonané posledné úpravy 
 Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 manažérov. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
   
Iný termín, ktorý nie je uvedený v pláne na I. polrok, je nutné zaistiť formou 
objednávky v čo najkratšom termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
                                                                                                  
                                                                                  Dňa:  07.01.2009    
  
 Predmet : Plán školenia - I. polrok 2009  
 
I. Školenie servisných technikov – dvoj-trojdňové (18 hodín) 
 
1. termín            15. – 16.4.2009        Rusko – Moskva+ výstava 
2. termín            20. – 21.4.2009        Slovensko 
3. termín            11. – 12.5.2009        Maďarsko 
5. termín               21.  - 22.5.2009        Rusko – Jekaterinburg 
6. termín               25. – 26.5.2009        Rusko – Krasnojarsk 
7. termín               27. – 28.5.2009        Rusko – Krasnojarsk 
8. termín            1  . – 2. 6. 2009        Česko 
9. termín               15. – 16.6.2009        Poľsko 
10. termín            18. – 19.6.2009         Poľsko 
11. termín            22. – 23.6.2009        RITTER 
 
Poznámka:  podčiarknutý text – externé školenie 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat , kreslo DM10, DM10 E , DM20, DE20 a 
pripravované  inovácie, vykonané posledné úpravy  
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 technikov. Po ich 
úspešnom zvládnutí bude servisnému technikovi vystavený certifikát. Certifikát bude 
odovzdaný firme, ktorá technikov ku školeniu prihlásila. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
II. Školenie tovaroznalecké - jednodňové 
1. termín             24.4.2009 
2. termín                       15.5.2009 
3. termín    5.6.2009  
4. termín  26.6.2008 
 
Obsah : zubné súpravy rady Diplomat, kreslo DM 10,  DM10 E, DM20 ,DE20 a 
pripravované  inovácie, vykonané posledné úpravy 
Začiatok : 9.00 hod 
 Maximálny počet účastníkov jedného školenia je 12 manažérov. 
 Počet účastníkov a termín je nutné zaistiť formou objednávky v čo najkratšom 
termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
 Iný termín, ktorý nie je uvedený v pláne na II polrok, je nutné zaistiť formou 
objednávky v čo najkratšom termíne, minimálne 2 týždne vopred. 
                                                                                                  
                                                                                                   Dňa:  19.12. 2008  
 Príloha 2: Malý katalóg výrobkov 
 


















  Stomatologická súprava DA 370 
 
 
 Stomatologická súprava LUX DL 320  
  Stomatologická súprava DA 130 
 
 Stomatologická súprava DC 170 Orthodontics 







 Príloha 3: Porovnanie obchodnej siete vybraných výrobcov stom. techniky 
 
  Vybraný výrobcova stom. techniky 
Krajiny Diplomat Dental Chirana Medical FEDESA Anthos 
EURÓPA 
Albánsko X X X X 
Arménsko X X X   
Belgicko     X X 
Bielorusko X X     
Bosna a Hercegovina X X     
Bulharsko X X   X 
Cyprus X     X 
Česká republika X X X X 
Dánsko       X 
Estónsko X       
Francúzsko X X X X 
Grécko X   X X 
Holandsko X X X X 
Chorvátsko X X X X 
Írsko       X 
Island       X 
Juhoslávia       X 
Kosovo   X     
Litva X   X X 
Lotyšsko X X X X 
Macedónsko X X     
Maďarksko X X   X 
Malta       X 
Moldavsko X       
Nemecko X X   X 
Nórsko       X 
Poľsko X X X X 
Portugalsko X X   X 
Rakúsko X X X X 
Rumunsko X X X X 
Rusko X X X X 
Slovenská republika X X   X 
 
 
   Vybraný výrobcova stom. techniky 
Krajiny Diplomat Dental Chirana Medical FEDESA Anthos 
EURÓPA 
Slovinsko X     X 
Srbsko   X     
Španielsko   X X X 
Švajčiarsko       X 
Švédsko       X 
Taliansko X X X X 
Ukrajina X X   X 
Veľká Británia X X X X 
AMERIKA 
Argentína       X 
Brazília       X 
Čile       X 
Kanada   X     
Nikaragua     X   
Mexiko       X 
ÁZIA 
Azérbajdžan X   X   
Bahrain       X 
Čína   X   X 
Gruzínsko     X X 
India X     X 
Indonézia       X 
Irák   X   X 
Irán X X   X 
Izrael       X 
Jamen       X 
Jordánsko       X 
Kambodža       X 
Kazachstan X X     
Kórea       X 
Kuwait     X X 
Libanon     X X 
Malajzia X     X 
Pákistan       X 
Palestína         
Qatar       X 
Saudská arábia X     X 
   Vybraný výrobcova stom. techniky 
Krajiny Diplomat Dental Chirana Medical FEDESA Anthos 
ÁZIA 
Singapur       X 
Spojené arab. emiráty     X X 
Sýria   X     
Tchaj wan       X 
Turecko X X X   
Vietnam       X 
AFRIKA 
Algéria         
Alžírsko     X X 
Angola     X   
Egypt X X   X 
Južná afrika       X 
Kongo   X     
Líbia       X 
Maroko     X X 
Sudán       X 
Tunis X     X 
          
OCEÁNIA 
Austrália       X 
Nový Zéland       X 
 
  
 Príloha 4: Harmonogram výstav stomatologických súprav DIPLOMAT za rok 
2012 
 Príloha 5: Organizačná štruktúra Diplomat Dental s.r.o. 
 
 
 Príloha 6: Bloková schéma výroby 
